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„Plind de unele din cele mai inteligente si mai practice sfaturi 
pe care le-am auzit vreodatd.... Larry King este un maestru 
al comunicdrii. " 

Dan Rather 

„Dupd cum relevd aceastd carte interesantd, nimeni nu 
reuseste sd comunice mai bine decdt Larry King. Regulile 
sale cardinale - fii intotdeauna pregdtit, ascultd-fi 
interlocutorul, si nu-fipierde niciodatd simpil umorului - sunt 
lecfii importante pentru toatd lumea.." 

Henry Kissinger 

„SECRETELE COMUNICARII - Cum sd comunici cu 
oricine, oricdnd si oriunde - este o carte minunatd, de mare 
acuratefe si ajutor." 

Tommy Lasorda 

„Noua carte a lui Larry King mi-a dot puteri noi, si nu m-a 
pldtit sd spun asta. Dacd stau sd md gdndesc bine, nu m-a 
pldtit nici pentru cd iifac talk-show -utile. Dar tot imi place 
cartea. " 

George Burns 

„SECRETELE COMUNICARII - Cum sd comunici cu 
oricine, oricdnd si oriunde - este plind de cele mai inteligente 
si practice sfaturi pe care le-am auzit vreodatd. Comunicarea 
este o abilitate necesard: Larry King este un maestru al 
comunicarii, iar acum ne impdrtdseste ce stie. De-ar fi scris 
cartea mai de mult, as fi avut poate, acum, o carierd mai 
interesantd." 

Dan Rather 
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Introducere: 
To{i trebuie sa vorbim 



Ceaiprefera: 

1. sa sari din avion fara para§uta? 

sau 

2. sa stai la o petrecere langa cineva pe care nu 1-ai mai 
vazut in via^a ta? 

Daca raspunzi cu 1, nu trebuie sa te sim^i prost. Mulli allii 
gandesc la fel. Chiar daca vorbim in fiecare zi, sunt nenumarate 
situa^ii in care ne este greu sa ne exprimam §i, pe de alta parte, 
situa^ii cand reu§im s-o facem foarte bine. Drumul spre succes, 
fie el social sau profesional, este pavat cu discu^ii. Daca nu ai 
incredere in tine ca vorbitor, drumul se poate dovedi plin de 
hartoape. 

De aceea am scris aceasta carte - ca sa netezesc drumul. De 
37 de ani imi ca§tig existen^a vorbind: la radio sau la televizor, 
am conversat cu o mul^ime de personalita^i - de la Mihail 
Gorbaciov la Michael Jordan. Jin de asemenea cuvantari unor 
grupuri din cele mai diverse categorii, de la serifi la comis 
voiajori. Va voi povesti in urmatoarele pagini ce stiu despre 
felul in care trebuie sa vorbesti, fie ca te adresezi unui singur 
interlocutor sau unui grup de 100 de persoane. 

Pentru mine, vorbitul e una din marile placeri ale vie|ii, 
este ceea ce mi-a placut sa fac dintotdeauna. Una din primele 
amintiri ale copilariei mele petrecute in Brooklyn este cum 
stateam la intersec|ia strazilor Eighty-Six §i Bay Parkway §i 
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anun^am marcile ma§inilor care treceau. Aveam §apte ani. 
Prietenii imi spuneau "Gura sparta". Nu m-am mai oprit din 
vorba de atunci. 

Cel mai bun prieten al meu pe vremea aceea, Herb Cohen 
(care e §i azi eel mai bun prieten al meu) poveste§te tuturor 
cum puneam umarul la succesul echipei Dodgers pe stadionul 
Ebbets. Stateam de unul singur la peluza, imi faceam sul foaia 
cu schema de joc §i "transmiteam" meciul. Veneam apoi acasa 
§i le povesteam totul - vreau sa spun absolut totul - amicilor 
mei. Herb zice §i azi: "Daca Larry se ducea pe stadionul Ebbet 
la vreun meci care dura doua ore §i zece minute, tot atata ii lua 
apoi sa descrie meciul". Mi-amintesc ca prima data cand 1-am 
intalnit pe Herb a fost in biroul directorului §colii noastre; 
aveam amandoi zece ani. Eu am intrat §i. . . pe cine am gasit? 
Pe Herbie. Azi nu mai §tim de ce fuseseram trimi§i acolo, dar 
a§ putea paria ca vorbeam amandoi in ore. 

Dar, oricat mi-ar place mie sa vorbesc, in^eleg de ce unii se 
simt stingheri cand trebuie sa deschida gura... Exista teama de 
a nu spune ceva gre§it, sau de a spune ceea ce trebuie, dar cu 
cuvintele nepotrivite, sau intr-un moment nepotrivit. Dupa cum 
zicea un scriitor: "E mai bine sa taci §i sa fii luat drept prost 
decat sa deschizi gura §i sa inlaturi indoiala". Cand te adresezi 
unui necunoscut sau unui grup mare de oameni, frica se 
intensifies. 

Sper ca aceasta carte sa te ajute sa-|i alungi teama. Un lucru 
pe care 1-am inva^at §i eu: nu exista persoana cu care sa nu po£i 
con versa daca adop^i atitudinea potrivita. Dupa ce vei citi cartea, 
sper ca vei izbuti sa sus^ii orice conversa^ie cu incredere §i, in 
plus, vei §ti cum sa-Ji transmit mesajul, cu succes, in cadru 
profesional. Vei vorbi din ce in ce mai bine §i i^i va placea din 
ce in ce mai mult. 

Cartea se refera la probleme din cele mai diverse, cu sfaturi 
§i exemple de via|a, care trateaza comunicarea intr-o mare 
varietate de ocazii, de la nunta varului tau sau un dineu 
protocolar, la un discurs in public la sedin^ele cu parin|ii... Va 
voi spune ce sa inva£a£i de la oaspe|ii pe care i-am intervievat 
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la radio sau TV §i cum sa folosi^i lec^iile mele - pe unele le-am 
inva^at pe propria-mi piele, dupa cum ve£i vedea - ca sa va fie 
de folos. 

Vorbitul este cea mai importanta forma de comunicare 
umana, ceea ce ne define§te ca specie. In genere, se estimeaza 
ca o persoana roste§te in medie cam 1 8000 de cuvinte pe zi §i 
nu ma indoiesc ca cifrele sunt corecte. (Ele sunt, probabil, mai 
mari, in cazul meu.) Atunci, de ce nu ne-am perfec^iona la 
maximum capacitatea de a deveni buni vorbitori? Sa incepem 
chiar acum. Nu trebuie decat sa intoarce|i pagina. 

Ei, Herbie, ia asculta aici! 

Larry King 



1 



ABC-ul vorbirii 



ELEMENTELE DE BAZA ALE UNEI CONVERSAfll 
REUNITE 



vorbi este ca §i cum ai juca golf, ai conduce o ma§ina sau 
o afacere proprie - cu cat le practici mai mult, cu atat devii 
mai bun §i incepe sa-£i placa mai mult. Dar mai intai, trebuie 
sa in^elegi elementele de baza. 

Eu am avut norocul sa ating o anumita treapta a succesului, 
vorbind. Destul ca sa va gandi|i in timp ce citi|i cartea: "Pai 
da, lui ii convine sa spuna ca vorbitul e distractiv. El se pricepe 
foarte bine la asta." 

E adevarat ca m-am nascut cu darul vorbirii, dar pana §i 
cei care dovedesc un talent innascut pentru ceva anume, trebuie 



• Onestitatea 

• Atitudinea potrivita 

• Interesul fa$a de interlocutor 

• Franche{ea in ceea ce te prive§te 
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sa munceasca pentru a §i-l perfec^iona. A§a se transforms 
talentul In maiestrie. Ted Williams, eel mai mare jucator de 
baseball la bataie pe care 1-am vazut vreodata - o persoana 
inzestrata de Dumnezeu cu mai multa indemanare decat orice 
alt cunoscut de-al meu - se antreneaza ca oricare altul. Luciano 
Pavarotti s-a nascut cu o voce magnifica, dar n-a incetat 
niciodata sa ia leclii de canto. 

Eu am capacitatea innascuta - §i inclina|ia - de a vorbi. 
Dar am avut numeroase momente cand nu mi-a venit atat de 
u§or sa vorbesc. 

UN DEBUT NEFA VORABIL 

Daca ai fi fost o musca pe peretele studioului de radio din 
Miami Beach cu treizeci §i §apte de ani in urma §i ai fi fost 
martor la debutul meu radiofonic, ai fi pariat pe tot ce aveai ca 
eram ultimul comentator in stare sa supravie^uiasca - cu atat 
mai pu^in sa reu§easca - in aceasta profesie. 

Era 1 mai 1957 la WAHR, un mic post de radio, aflat vizavi 
de sec^ia de police pe First Street, chiar langa strada 
Washington. Eram acolo de trei saptamani - §i umblam fara 
nici un rost - sperand sa-mi fac intrarea in lumea de vis a 
radioului. Directorul general al postului, Marshall Simmonds, 
imi spusese ca ii place vocea mea (inca un lucru pentru care 
nu am nici un merit) dar ca nu are spa|iu de emisie disponibil. 
Nu m-am descurajat. Eram dispus sa-mi incerc norocul, §i i- 
am spus-o. Mi-a zis, bine, daca vreau sa ma ^in pe-aproape, 
voi primi slujba imediat ce va avea spa^iu pentru mine. 

Tocmai plecasem din Brooklyn, §tiind ca pot locui cu 
unchiul Jack §i so^ia lui in micul lor apartament aflat la ca^iva 
pa§i de postul de radio unde a§teptam sa-mi fac intrarea cu 
surle §i trambi^e. Nu aveam nici un ban, doar acoperi§ul 
unchiului Jack deasupra capului. Ma duceam la radio in fiecare 
zi §i-i priveam pe disc-jockey-ii care transmiteau in direct, pe 
comentatorii de stiri difuzand buletinele de stiri, pe reporterii 
sportivi comentand rezultatele. 
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Ramaneam mut de uimire cand vedeam cum apareau cele 
dintai §tiri de la agen^iile AP §i UPI. Am scris §i eu cateva 
istorioare In sperant„a ca cineva le va difuza pe post. §i, deodata, 
dupa trei saptamani de asteptare, DJ-ul din tura de dimineatl 
nu s-a mai prezentat la serviciu. Era intr-o vineri; Marshall 
m-a chemat la el in birou §i mi-a spus ca am ob|inut postul §i 
ca incep luni dimineatl la noua. Urma sa am 55 de dolari pe 
saptamana. Urma sa fiu pe post de la 9:00 pana la pranz, de 
luni pana vineri. Dupa-amiaza urma sa redactez buletinele de 
§tiri §i sportive pana la 17:00, cand puteam sa plec. 

Mi se implinise visul! Nu numai ca lucram la radio, dar 
urma §i sa fiu pe post trei ore neintrerupt in fiecare dimineatl, 
plus de alte cateva ori dupa-amiaza. Aveam sa fiu in direct tot 
atat de mult ca Arthur Godfrey, vedeta de la CBS. 

N-am dormit deloc in weekend-ul acela. Am tot repetat ce 
sa spun pe post. Pe la 8:30, in prima mea dimineatl de lucru, 
eram un pachet de nervi. Am baut cafea §i apa ca sa-mi dreg 
gatul uscat. Am luat cu mine discul cu melodia de fundal cantata 
de Les Elgart, Swingin' Down the Lane ("Leganandu-ne pe 
alee"), gata sa o pun la pick-up imediat ce intram in emisie. 
Cu fiecare minut, deveneam tot mai nervos. 

Apoi Marshall Simmonds m-a chemat la el in birou sa-mi 
ureze noroc. I-am mul^umit, iar el m-a intrebat: "Ce nume ai 
de gand sa folose§ti?" 

"Cum adica?" 1-am intrebat. 

"Pai, nu po£i sa folose§ti numele tau: Larry Zeiger, e prea... 
etnic. Oamenii nu vor reu§i sa-1 |ina minte sau sa-§i dea seama 
cum se scrie. Ai nevoie de un nume mai bun. Sa nu folosesti 
Larry Zeiger." 

Avea deschis pe birou cotidianul Miami Herald. Pe o 
intreaga pagina erau reclame la vanzarea en-gros a bauturilor 
King. Marshall privi ziarul §i spuse simplu: "Ce zici de 'Larry 
King?' " 

"Foarte bun". 

"Bine. Asta i|i va fi numele - Larry King. Vei fi moderator 
in The Larry King Show ("Emisiunea lui Larry King"). 
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Iata-ma, deci, cu o slujba noua, o emisiune noua, un cantec 
de fundal nou, §i chiar un nume nou. §tirile se transmit la 
9:00, iar eu sunt in studio cu melodia Swingin' down the lane 
la indemana, gata sa difuzez The Larry King Show catre lumea 
nerabdatoare sa ma asculte. Gura mi se facuse punga. 

Cum sunt §i inginer de sunet (asta se intampla aproape 
intotdeauna la posturile de radio mici), am dat drumul la 
pick-up. Se aude muzica. Apoi dau incet fundalul muzical ca 
sa incep sa vorbesc. Dar nu scot nici un cuvant. 

Dau tare muzica din nou, §i, inca o data, incet. Nu-mi iese 
din gura nici un cuvant. A treia incercare - la fel. Singurul 
lucru pe care-1 aud ascultatorii mei este o melodie difuzata 
cand mai tare cand mai incet, fara nici un comentariu. 

Inca imi mai amintesc cum ma gandeam ca am facut o 
gre§eala, ca eram doar un flecar bun de stat la col^ul strazii, 
dar ca nu eram pregatit sa fac din asta o profesie. §tiam ca mi- 
ar fi placut enorm sa lucrez in acest domeniu, dar era clar ca 
nu eram inca pregatit. N-aveam curajul s-o fac. 

In cele din urma, Marshall Simmonds, omul care imi oferise 
cu atata generozitate aceasta ocazie uluitoare, a explodat cum 
numai un director general o poate face. A dat un picior la u§a 
camerei in care eram, §i a rostit raspicat cinci cuvinte: "Asta e 
munca de comunicareV 

Apoi s-a intors §i a plecat, trantind u§a in urma lui. 

In acea secunda, m-am aplecat spre microfon §i am rostit 
primele cuvinte din via^a mea de crainic radiofonic: 

"Buna diminea|a. Asta e prima mea zi la radio. Dintotdeauna 
mi-am dorit sa transmit in direct. Am exersat tot week-end-ul. 
Acum un sfert de ora mi s-a dat un nume nou. Am pregatit §i 
o melodie de fundal. Dar mi s-a uscat gura. Sunt emo^ionat. 
Iar directorul general tocmai a dat un picior la u§a §i a intrat 
spunand: "Asta e munca de comunicare!" 

Faptul ca am fost in stare sa rostesc ceva mi-a dat incredere 
sa merg mai departe, iar restul programului a decurs bine. A§a 
a inceput cariera mea de vorbitor. Niciodata dupa aceea n-am 
mai fost emo|ionat in emisie. 
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ONESTITATE 

lata ce am inva^at despre comunicare in diminea^a aceea din 
Miami Beach - indiferent daca e§ti pe post sau nu, fii onest! 
N-ai sa dai niciodata gre§, nici in transmisiunile radiofonice, 
nici in alt domeniu bazat pe comunicare. Arthur Godfrey mi- 
a spus acela§i lucru: "Ca sa devii un crainic de succes, fa-i pe 
ascultatorii §i telespectatorii tai parta§i la experience §i 
sentimentele tale." 

Cand mi-am facut debutul ca gazda intr-un talk-show 
televizat - tot in Miami - am trait o experien^a asemanatoare - 
singura data cand am mai fost emo^ionat pe post, de la acea 
prima transmisiune radiofonica. 

Nu mai fusesem niciodata intr-o emisiune televizata, §i am 
lasat acest gand sa-mi dea emo^ii. Producatorul m-a a§ezat pe 
un scaun rotativ. Mare greseala! Din cauza emo^iei, ma tot 
roteam la dreapta §i la stanga §i m-au vazut toji telespectatorii. 

Trebuie sa fi fost amuzant, a§a ca am mers pe instinct. I-am 
pus pe telespectatori in locul meu. Le-am marturisit ca eram 
emo|ionat. Le-am spus ca lucram la radio de trei ani, dar era 
prima oara cand apaream la televizor. §i cineva m-a mai §i 
pus pe acest scaun rotativ. 

Acum, ca toata lumea imi §tia situa^ia, nu mai eram 
emo^ionat. Asta m-a facut sa vorbesc mai bine, §i mi-a adus 
un §i mai mare succes in acea prima seara la televiziune - 
totul doar pentru ca am fost onest cu cei carora le vorbeam. 

Cineva m-a intrebat de curand: "Sa zicem ca mergi pe hoi 
la NBC News §i cineva te inha^a de braj, te a§eaza pe un scaun 
in studio, i|i tranteste ni§te foi in fa|a §i-|i spune: 'Brokaw e 
bolnav. E§ti pe post' §i se §i aprinde becul ro§u. Ce ai face?" 

I-am raspuns ca a§ fi cat se poate de sincer. M-a§ uita drept 
in camera de luat vederi §i a§ spune: "Mergeam pe coridor, 
aici la NBC, cand cineva m-a inha|at, mi-a varat in mana foile 
astea §i mi-a spus: 'Brokaw e bolnav. Esti pe post'". 

Procedand a§a, telespectatorii in|eleg imediat ca nu am mai 
transmis §tiri, ca nu §tiu ce urmeaza, ca citesc ceva total 
necunoscut, ca nu §tiu la care camera sa ma uit - acum to£i 
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telespectatorii sunt in aceea§i barca cu mine. Trecem impreuna 
prin asta. Ei stiu ca am fost onest cu ei §i ca voi depune toate 
eforturile pentru ei. 

Am reu§it sa le comunic nu numai ceea ce fac, dar §i dilema 
in care ma aflu, §i astfel ma gasesc fa£a de ei intr-o pozitie mai 
buna decat daca a§ fi incercat sa falsific situatia. Dimpotriva, 
daca sunt in al noualea cer §i totul merge ca pe roate, iar eu 
reusesc sa comunic asta auditoriului, ii ca§tig din acela§i motiv: 
ii fac parta§i la experien^a mea. 

RESTUL FORMULEI SUCCESULUI 

Atitudinea potrivita - dorin^a de a vorbi chiar daca, la inceput, 
s-ar putea sa-ti fie greu - este un alt element de baza care te 
ajuta sa-ti imbunata£e§ti capacitatea de comunicare. De-abia 
dupa acel fiasco la postul de radio din Miami am adoptat §i eu 
aceasta atitudine. Dupa ce am reu§it sa supravie^uiesc tracului 
de microfon, mi-am jurat mie insumi sa fac, pe viitor, doua 
lucruri: 

1 . Sa nu ma intrerup din vorbit. 

2. Sa-mi perfec^ionez talentul de vorbitor lucrand din 
greu in acest sens. 

Ce am facut? Totul. Am condus emisiunile de diminea^a. 
Am facut buletinul meteo. Am completat stirile de sport de 
dupa-amiaza. Reportaje de afaceri. Am comentat stirile. Am 
tinut cuvantari. Daca cineva anun^a ca e bolnav sau dorea sa- 
§i ia o zi libera, ma ofeream sa lucrez tura dubla. Am in§facat 
orice ocazie posibila ca sa vorbesc pe post cat s-a putut de 
mult. Obiectivul meu era sa fiu pe post §i sa devin as in meserie. 
Mi-am spus, deci, ca faceam exact ce facea Ted Williams cand 
sim^ea ca e necesar - exercitii suplimentare. 

Poti exersa suplimentar §i ca vorbitor. Pe langa consultarea 
cartilor - acum §i a casetelor - care te inva^a cum sa comunici, 
mai sunt o gramada de lucruri pe care le poti face singur. Poti 
vorbi cu glas tare cu tine insuti cand e§ti singur in casa. Eu a§a 
fac. Nu prea des, ma grabesc sa adaug, dar uneori, da. Locuiesc 
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singur, a§a ca uneori citesc cu glas tare ceva de pe o foaie sau 
rostesc, cu titlu de incercare, ceva ce a§ putea folosi in vreo 
alocutiune sau emisiune. N-am nici un motiv sa ma simt jenat, 
pentru ca nu e nimeni prin preajma. Poti sa faci §i tu a§a, chiar 
daca nu locuie§ti singur. Te duci in alta camera sau undeva, la 
subsol; sau folose§te-ti timpul astfel cand §ofezi. §i atunci, 
exersarea va insemna, pur §i simplu, ca vorbe§ti mai bine. 

Sau poti sta in fa£a oglinzii sa vorbesti cu propria ta ima- 
gine. Este o metoda obi§nuita, mai ales pentru cei care incearca 
sa-§i perfectioneze aptitudinile de vorbitor in public. Dar da 
rezultate §i in cazul conversatiei cotidiene. §i, in plus, te ajuta 
sa te obisnuie§ti sa-ti privesti interlocutorul in ochi, caci in 
oglinda, te uiti automat la chipul tau. 

§i, de§i ideea de-a ma interna la nebuni ti-ar putea trece 
prin cap, i|i voi spune ca mai exista o metoda - vorbeste cu 
cainele, cu pisica, cu pasarea din casa, sau cu pesti§orul din 
acvariu. Vorbitul cu animalele din casa e o modalitate 
extraordinara de a exersa comunicarea cu altii. §i nici macar 
nu trebuie sa-ti fie teama ca |i se va raspunde, sau ca te va 
intrerupe cineva. 

Pe langa dorin|a de a exersa, mai ai nevoie de eel putin alte 
doua ingrediente ca sa devii un as al conversatiei: interesul 
sincer fa|a de interlocutori §i franche|ea - in ceea ce te priveste 
- fa|a de ei. 

Cred ca, pentru telespectatorii care-mi urmaresc talk-show- 
urile nocturne pe CNN, interesul meu fa£a de invitati este evi- 
dent. Imi iau toate masurile ca sa ii pot privi in ochi. (Multe 
personalita|i au avut de suferit din cauza ca nu au facut acest 
lucru, §i voi vorbi despre ele in alt capital). Ma aplec, apoi, in 
fa|a, §i le pun intrebari despre ei. 

Respect fiecare invitat, in parte, din emisiunea mea - de la 
pre§edinti §i sportivi de performan^a la Kermit broscoiul §i 
Miss Piggy din Papu§ile Muppets. Ei bine, da, le-am avut ca 
invitati chiar §i pe ele. Nu poti avea succes cand vorbe§ti cu 
oamenii daca nu ii faci sa creada ca te intereseaza ceea ce iti 
spun, sau daca nu ii respecti. 
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Imi amintesc ce a spus odata Will Rogers: "Ignoran^i suntem 
cu to^ii, dar in domenii diferite." Merita sa-£i aminte§ti asta, fie 
ca vorbesti cu o singura persoana pe drumul spre serviciu, fie 
cu un invitat la TV in fa£a unui milion de telespectatori. 
Corolarul acestui sfat e ca fiecare e expert in ceva. Fiecare are 
eel pu^in un subiect despre care ii place sa vorbeasca. 

Respecta intotdeauna aceasta recomandare de expert. 
Ascultatorii tai sunt capabili intotdeauna sa sesizeze daca ii 
respec|i sau nu. Daca simt ca ii respec|i, te vor asculta §i mai 
atent. Daca nu, nimic din ceea ce spui sau faci nu le va recastiga 
aten^ia. 

Ultimul ingredient al re^etei mele de ob^inere a succesului 
este franche^ea legata de propria persoana cand vorbe§ti cu 
al^ii - ca sinceritatea mea totala in fa^a ascultatorilor in prima 
mea dimineatl pe post, cand am avut trac de microfon. Regula 
de aur - ce |ie nu-|i place, altuia nu-i face - se aplica §i in 
conversa^ie. Trebuie sa fii tot atat de deschis §i sincer cu 
interlocutorii tai, cat ai vrea sa fie ei fa|a de tine. 

Asta nu inseamna ca e§ti obligat sa vorbe§ti despre tine tot 
timpul, sau sa divulgi secrete personale. Dimpotriva. Ti-ar 
placea sa auzi nesfar§ita poveste despre pietrele la fiere ale 
vecinului tau? Sau cea despre weekend-ul pe care colega ta 
1-a petrecut cu soacra? Probabil ca nu; a§a ca nu-|i folosi 
"problemele" ca subiect de conversa|ie. 

§i totu§i, trebuie sa fii dispus sa dezvalui despre tine 
informa^ia pe care vrei s-o ob^ii de la interlocutor. A marturisi 
oamenilor despre educa^ia ta, despre ceea ce i|i place sau dis- 
place, este o regula a conversa^iei: a da §i a primi. A§a ajungem 
sa cunoa§tem oamenii. 

Regis Philbin §i Kathie Lee Gifford sunt doua exemple de 
vorbitori care etaleaza acest gen de franche^e cand dialogheaza 
cu invita^ii lor (n. trad.: gazdele unui popular talk-show matinal, 
LIVE with Regis and Kathie Lee, ajuns la eel de-al zecelea an 
de transmisie in SUA). Ei patrund la tine in casa firesc, pe 
nesim^ite, §i nu se sfiesc sa-§i arate gusturile sau sapovesteasca 
despre sine. Raman ei in§i§i fara sa concentreze conversa^ia 
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asupra propriei persoane. Nu incearca sa prezinte o imagine 
falsa. Daca istorioara lor sau vreunul din oaspe^i produc o 
reac^ie sentimentala - sau orice alt tip de emo^ie - nu se jeneaza 
sa-§i arate sentimentele. Regis Philbin §i Kathie Lee Gifford 
sunt siguri ca nu e nimic rau in a-Ji arata latura sentimentala 
intr-un moment emo^ionant, sau teama, sau triste^ea, sau orice 
alt sentiment pe care il poate trezi istorioara sau invitatul serii. 
Spectatorii §i telespectatorii remarca acest lucru §i il pun pe 
seama onestita^ii §i naturale|ei. 

To|i cei cu care am discutat mai mult de cinci minute, §tiu 
eel pu^in doua lucruri despre mine: 1. Sunt din Brooklyn §i 
2. Sunt evreu. 

Cum de ajung sa §tie asta despre mine? Pentru ca le 
imparta§esc tuturor celor cu care vin in contact ceva despre 
mediul din care provin - parte integranta din eul meu interior. 
Sunt mandru §i ca sunt evreu §i ca m-am nascut in Brooklyn. 
De aceea multe din dialogurile mele sunt punctate cu referiri 
la propria mea persoana. Imi face placere sa le impartasesc §i 
altora. 

Daca a§ fi balbait, i-a§ marturisi asta persoanei cu care a§ 
vorbi. "Ma bbbucur sa va cunosc. Nnnnumele meu e Llllarry 
King. Ma bbbalbai, ddddar sunt fffericit sa vorbesc cu 
ddddumneavoastra." 

Acum toata lumea l\i cunoa§te situa|ia. Nu trebuie sa-|i fie 
frica sa conversezi cu cineva, caci tocmai i-ai expus problema. 
Oricum ar fi aflat-o. fi-ai aratat adevarata fa£a §i, deci, 
prefacatoria e exclusa. Conversa^ia se va desfa§ura fara 
constrangeri, ceea ce va va da amandurora posibilitatea s-o 
savura^i §i mai mult. Nu te vei vindeca astfel de balbaiala, dar 
te va ajuta sa conversezi mai u§or §i vei ca§tiga respectul 
persoanei cu care vorbesti. 

Mel Tillis, cantare^ul de muzica country, procedeaza la fel. 
Se bucura de o cariera muzicala cu totul excep^ionala. Este un 
interlocutor incantator cand i se ia un interviu, de§i este balbait. 
Nu se cunoa§te ca e balbait cand canta, dar se vede cand 
vorbeste. In loc sa se lase intimidat de acest defect, Mel este 
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absolut sincer cand vorbe§te despre asta, face glume pe seama 
sa §i ii vine atat de u§or sa fie natural, incat devii §i tu natural. 

Am avut odata, la o emisiune televizata in Florida, un invitat 
care se nascuse cu gura de lup §i vorbea intr-un fel destul de 
greu de in^eles. Dar a fost incantat sa fie prezent in emisiunea 
mea §i sa vorbeasca despre sine. Era multimilionar in ciuda a 
ceea ce unii considera a fi un handicap. Ghici ce-a facut de a 
devenit milionar? Era vanzator. Dar se apropia de to|i 
interlocutorii sai fara prefacatorie §i fara a incerca sa ascunda 
ceea ce era evident - ca "vorbea caraghios". A izbutit tocmai 
pentru ca s-a adaptat condi^iei sale §i i-a ajutat §i pe al|ii sa 
faca la fel. 
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Cum sa spargi gheafa 



CUM SA CONVERSEZI CU NECUNOSCUjn 

• Cum sa invingi timiditatea - a ta §i a altora 

• Cumsaincepi 

• Intrebari de evitat 

• Prima regula a conversa^iei 

• Limbajul trupului 

• Mai exista vreun tabu in ziua de azi? 

Indiferent de cadru - social sau profesional - unul din primele 
lucruri pe care il ai de facut cand dialoghezi cu oamenii este 
sa-i faci sa se simta confortabil. Cei mai mul|i dintre noi suntem 
timizi din fire §i, crede^i-ma, §tiu ce vorbesc. Un |anc evreu din 
Brooklyn care mai §i poarta ochelari pe deasupra §tie foarte 
bine ce inseamna sa fii timid. §i to^i avem tending sa ne 
emo^ionam sau eel pu|in sa stam ca pe ghimpi cand dialogam 
cu o persoana necunoscuta sau cand vorbim pentru prima data 
in public. 

Am descoperit ca eel mai bun lucru care invinge timiditatea 

IT 
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este sa-{i aminte§ti vechea zicala ca persoana cu care vorbe§ti 
tocmai i§i pune pantalonii bagand, pe rand, fiecare picior. Este, 
desigur, un cliseu, dar, ca orice cli§eu, se intampla sa fie 
adevarat; la urma urmei, de-asta §i devin cli§ee. 

Cli§eul acesta demonstreaza suficient de bine ca suntem 
oameni cu to|ii, a§a ca, doar pentru ca discu^i cu un profesor 
universitar, sau cu un astronaut care a zburat in cosmos cu 
18.000 mile/ora, sau cu cineva care tocmai a fost ales guverna- 
torul statului tau, nu inseamna ca trebuie sa te fastacesti. 

fine minte intotdeauna un lucru: oamenii cu care vorbe§ti 
vor aprecia mai mult conversa^ia daca vor vedea ca te por|i ca 
o persoana careia ii place sa dialogheze, indiferent daca te 
consideri egalul lor sau nu. 

Nu uita ca aproape toji am pornit la drum in acela§i fel. 
Excluzand un Kennedy, un Rockefeller, sau un alt membru 
de familie "aleasa", pu^ini sunt aceia ce se nasc in boga^ie §i 
putere. Majoritatea au pornit la drum ca progenituri ai unei 
familii cu venit mediu sau mic. Au muncit cu jumatate de 
norma ca sa-§i plateasca studiile universitare, sau in timp ce 
incercau sa se lanseze in cariera. §i nu purine sunt §ansele ca 
oamenii cu care vorbim sa fi facut la fel. Poate ca nu suntem 
tot atat de boga|i §i faimo§i ca ei, sau tot atat de realiza^i pe 
plan profesional, dar provenim, probabil, din medii 
asemanatoare; ne putem raporta, deci, la ei, ca §i cum ar fi 
fra^ii §i surorile noastre. Nu trebuie sa stai acolo intimidat, sau 
cu sentimentul ca le esti inferior. Apar^ii grupului aceluia tot 
atat de mult ca §i persoana cu care discu|i. 

Te mai ajuta sa-|i invingi timiditatea §i gandul ca persoana 
cu care discu|i este, poate, la fel de timida. Mul^i chiar sunt. 
Repetarea acestei idei va face minuni pentru capacitatea ta de 
a scapa de timiditate. 

Intalnesti, uneori, o persoana cu mult mai timida decat tine. 
Imi amintesc foarte clar cazul unui pilot din avia|ia militara 
care a devenit un as al aerului pentru ca a doborat mai mult 
de cinci avioane inamice in eel de-al doilea razboi mondial. 

Exista o asocia^ie a acestor pilo|i, numita simplu "Asul", 
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cu membri nu numai din Statele Unite, ci §i din Germania, 
Japonia, Vietnam, etc. 

Membrii ei s-au intalnit, cu to^ii, prin anii '60 in Miami, pe 
vremea cand moderam un talk-show nocturn la WIOD, pe 
atunci o filiala a lui Mutual Broadcasting System. Cotidianul 
Miami Herald 1-a localizat pe singurul "as" care locuia in 
Miami, un analist de bursa care doborase §apte avioane ger- 
mane in eel de-al doilea razboi mondial. Ziarul 1-a chemat pe 
producatorul meu §i i-a sugerat sa facem o emisiune cu el, 
spunand careportajul lor va confine §i pasaje despre emisiunea 
noastra. 

L-am programat pe asul aerului. Urma sa fie pe post timp 
de o ora, de la 23:00 la 24:00. Ziarul ne spusese ca va trimite 
un reporter §i un fotoreporter. 

Cand a sosit in studio invitatul nostru §i am dat mana cu el, 
am observat ca avea mana transpirata. De-abia l-am auzit cand 
m-a salutat. Era clar ca era emo^ionat. "Emoponat?" Pe 
onoarea mea, omul acesta nu era in stare sa piloteze. 

Dupa cele cinci minute de §tiri, la 23:05 am inceput 
emisiunea cu o scurta prezentare a "A§ilor". Apoi i-am adresat 
prima intrebare: 

"De ce te-ai inrolat ca voluntar in aviate?" 

"Nu stiu". 

"E clar ca-^i place sa pilotezi". 
"Mmm.... da". 

"§tii de ce i|i place sa pilotezi?" 
"Nu." 

Au mai urmat cateva intrebari la care asul nostru a raspuns 
in doua-trei cuvinte: Da. Nu. Nu §tiu. 

Ma uit la ceasul din studio. Este 23:07 §i eu am epuizat 
materialul. Nu mai am ce sa-1 intreb. Omul era speriat de 
moarte. Vreau sa spun "ingrozit". Reporterul de la Herald e 
jenat. Nu sunt nici eu in apele mele. Cei din studio se intreaba 
cu to|ii "Ce ne facem?" Mai sunt inca 50 de minute de emisie. 
In alte cateva secunde to£i ascultatorii din Miami vor intinde 
mana spre radio sa schimbe postul. M-am luat, din nou, dupa 
instinct. L-am intrebat: "Daca ar zbura acum pe deasupra 
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noastra cinci avioane inamice §i eu a§ avea un avion garat in 
spatele studioului, te-ai ridica in aer?" 
"Da." 

"Ai avea trac?" 
"Nu." 

"Atunci, de ce e§ti emo|ionat acum?" 

A raspuns: "Pentru ca nu-i cunosc pe cei ce ne asculta." 

Atunci 1-am intrebat: "Asadar, |i-e frica de necunoscut?" 

Am intrerupt discu^ia despre anii petrecu^i in aviate §i 
am inceput sa vorbim despre sentimentul de teama. I-a 
disparut emo|ia. De fapt, in zece minute creasem un monstru. 
O discu^ie despre pilotaj? Nici o problem! Povesteste cu 
mare entuziasm. "Am strapuns norii! M-am inclinat brusc la 
dreapta! Soarele stralucea pe varful aripii..." 

A trebuit sa-1 scoatem cu for|a din studio la miezul nop|ii. 
Inca mai povestea. 

Asul din eel de-al doilea razboi mondial devenise un bun 
vorbitor pentru ca fusese in stare sa-§i invinga frica o data ce 
se lasase prins de moment §i se obi§nuise cu sunetul propriei 
voci. La inceput, vorbisem despre trecut §i nu §tia ce o sa-1 
intreb. Nu §tia la ce sa se astepte de la interviu §i ii era frica. 

Dar, cand am inceput sa vorbim despre prezent, n-a mai 
avut de ce sa se teama. A vorbit despre ce se petrecea in 
studio in acel moment, explicand cum se simte. Pe masura 
ce vorbea, emo|ia il parasea §i i-a revenit increderea. Cand 
am vazut asta, 1-am facut sa vorbeasca despre trecut. 

Po^i folosi aceea§i metoda ca sa spargi ghea|a cand 
vorbe§ti cu cineva pentru prima data. Cum? Simplu - fa-1 sa 
simta pamantul sub picioare. Pune-i intrebari despre el. A§a 
vei avea un subiect de conversa^ie, iar interlocutorul te va 
considera un vorbitor fermecator. De ce? Pentru ca oamenii 
adora sa li se vorbeasca despre propria lor persoana. 

Nu luati de bune doar cuvintele mele. Benjamin Disraeli, 
romancierul englez, om de stat §i prim-ministru, ne da acela§i 
sfat: "Dialogheaza cu oamenii despre ei in§i§i, iar ei te vor 
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asculta ore in §ir". 

CUM SA INCEPI O CONVERSAJIE 

Daca esti la o petrecere sau la un dineu, in prima zi la noul 
serviciu, intr-o vizita la noii tai vecini, sau oriunde altundeva 
dintr-un milion de locuri posibile, subiectele cu care po£i incepe 
o conversa|ie sunt aproape nelimitate. In timpul Jocurilor 
Olimipice de iarna din 1994, daca persoana cu care vorbeai 
nu aterizase cumva de pe Marte, puteai discuta despre episodul 
Sonya Harding - Nancy Kerrigan. Mark Twain s-a plans odata 
ca toata lumea vorbe§te despre vreme, dar nimeni nu face 
nimic cand e vorba despre timpul probabil. Adevarul e ca 
vremea este intotdeauna un subiect sigur §i infailibil cu care 
po(i incepe o conversa|ie, mai ales daca nu §tii absolut nimic 
despre interlocutor. Inunda^iile din Midwest, cutremurele, 
incendiile de paduri, alunecarile de teren de pe coasta de Vest 
sau zapada §i ghea|a de pe coasta de Est ofera ample subiecte 
pentru debutul unei conversa^ii. 

De§i W.C. Fields spunea: "Nici un om care ura§te copiii §i 
animalele nu este cu totul rau", majoritatea oamenilor iubesc 
§i copiii §i animalele, iar mul^i au §i una §i alta. Fields insu§i ar 
fi fost de acord ca, o data ce ai aflat ca interlocutorul tau are 
animale de casa, po^i sa stai §i in cap, ca dialogul tot va decurge 
cu cea mai mare u§urin£a. 

Unii il critica pe vicepre§edintele american Al Gore pentru 
ca e prea scor|os, o apari^ie "de lemn" in emisiunile televizate, 
de§i eu personal n-am gandit niciodata a§a. Dar §i cei care il 
considera astfel, ar vedea ca este o persoana fermecatoare, 
entuziasta §i plina de via|a, cu condi^ia sa-1 intrebi despre Bal- 
timore Orioles sau despre zilele de scoala petrecute la Saint 
Albans in Washington, pe vremea cand tatal sau era senator 
de Tennessee. Fa-1 sa vorbeasca despre copiii lui, §i vei 
descoperi un Al Gore foarte cald §i uman. 

Oricare din aceste subiecte ar lansa cu succes conversa^ia 
cu vicepre§edintele. Desigur, exista multe teme politice despre 
care poate vorbi pe larg. Dar ceea ce il face sa-§i deschida 
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sufletul sunt subiectele eel mai strans legate de persoana lui. 
La fel se intampla cu mul£i al£ii. 

Daca esti la o petrecere, ocazia in sine este adeseori punctul 
de plecare al unei conversa|ii. Cand am implinit 60 de ani, 
prietenii au dat o petrecere in cinstea mea. Au numit-o "cea 
de-a 50-a aniversare a celei de-a zecea zile de nastere a lui 
Larry King" §i au redat atmosfera din Brooklyn-ul anilor '40. 
In acea seara, o mul^ime de dialoguri au debutat cu Dodgers, 
Coney Island sau alte subiecte pline de nostalgie. Uneori, pana 
§i decorul i|i poate oferi un inceput de conversa^ie. Petrecerea 
a avut loc in istorica Decatur House, vizavi de Casa Alba - alt 
subiect de discu^ie in seara aceea. 

Daca e§ti la o petrecere in casa cuiva, sau chiar intr-un 
birou, se vor gasi probabil accesorii sau suveniruri despre care 
gazda va vorbi cu placere. Vezi o fotografie de-a lor in Pia^a 
Ro§ie? Intreaba-i despre excursia pe care au facut-o in Rusia. 
Vezi vreun desen creionat pe perete? Intreaba-i care din copii 
sau nepo|i 1-au desenat. 

EVITA INTREBARILE GENERALE (CU DA §1 NU) 

Intrebarile generale (cu raspuns monosilabic) sunt dusmanii 
bunei conversa^ii. Prin natura lor, ele determina raspunsuri cu 
unul sau doua cuvinte. 

• "Nu-i a§a ca vremea asta torida este ingrozitoare? 

• "Crezi ca vom avea iar o perioada de recesiune?" 

• "Crezi ca echipa Redskins o sa aiba un an tot a§a de 
prost?" 

Toate aceste subiecte sunt foarte bune pentru o conversa|ie 
obi§nuita, dar daca le formulezi in intrebari generale, la ce te 
po|i a§tepta? - raspunsuri monosilabice. Stop subiect. §i 
urmarea: stop conversa^ie. 

Dar, daca intrebarile tale vor avea un ve§mant mai 
consistent, care sa genereze un raspuns amplu, conversa|ia va 
continua sa curga. lata diferen|a: 

• "Verile astea toride pe care le avem de la o vreme 
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incoace ma fac sa cred ca o fi ceva adevarat in toata 
povestea asta cu efectul de sera. Tu ce parere ai?" 

• "Ce fluctua|ii man, violente a cunoscut bursa anul 
acesta. . . Ma intreb daca economia noastra este atat 
de stabila pe cat ne place sa credem. Ce §anse crezi 
ca avem sa ne indreptam spre o noua perioada de 
recesiune?" 

• De cand m-am mutat in Washington, sunt un 
admirator al echipei Redskins, dar trebuie sa recunosc 
ca mai au ceva de lucru la reconstituirea imaginii 
lor, iar Cowboys constituie o adevarata amenin^are. 
Ce §anse crezi ca au cei de la Redskins anul acesta? 

Persoana cu care vorbesti nu poate sa scape cu un raspuns 
monosilabic. Cele trei intrebari din setul doi abordeaza acelea§i 
subiecte ca §i cele din setul unu; in primul, insa, intrebarile nu 
asteapta decat un da sau nu. Cele din setul doi genereaza un 
raspuns mai amplu sL implicit, o mai buna conversa|ie. 

PRIMA REGULA A CONVERSAJIEI: ASCULTA 

Prima regula pe care o respect in conversa^ie este urmatoarea: 
nu inva^ nimic in timp ce vorbesc. Realizez in fiecare diminea^a 
ca nimic din ce spun eu nu ma inva|a ceva nou, a§a ca, daca 
vreau sa inva|, trebuie sa ascult. 

De§i pare un truism, descoperi in fiecare zi o dovada a 
faptului ca oamenii, pur §i simplu, nu asculta. Spune-le celor 
din familie sau prietenilor ca vei sosi cu cursa de 8:00 §i, inainte 
de sfarskul conversa^iei, te vor intreba: "La ce ora ai spus ca 
vii?" Incearca sa numeri de cate ori ai auzit pe cineva spunand: 
"Am uitat ce mi-ai spus." 

Daca nici tu n-ascul^i ce-Ji spun aljii, nu te astepta la altceva 
de la ei. Incerc sa-mi amintesc ce scrie pe semnalizatoarele pe 
care le vedem in ora§e sau comune la trecerile de nivel: 
"Opre§te - Priveste - Asculta." Arata-le interlocutorilor ca te 
intereseaza ce-Ji spun. Vor face §i ei la fel. 
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Ca sa fii un bun vorbitor, trebuie sa fii mai intai un bun 
ascultator. Asta implica ceva mai mult decat un simplu interes 
fa|a de partenerul de conversa^ie. Ascultand cu aten^ie, po£i 
da un raspuns mai bun - §i vei dovedi ca e§ti un bun 
interlocutor cand i|i va veni randul sa vorbe§ti. Intrebarile "de 
urmarire" sunt semnul unui as in conversa|ie. 

Ma uit la interviurile Barbarei Walters, §i raman de multe 
ori dezamagit. Cred ca pune prea multe intrebari de tipul: "Ce-ar 
fi daca...?" De exemplu: "Daca te-ai putea intoarce in timp, 
ce ai vrea sa fii?" Dupa mine, interviurile Barbarei ar fi mult 
mai bune daca ar pune mai purine intrebari frivole §i mai multe 
"de urmarire" - extensii logice ale raspunsului la intrebarea ei 
anterioara. Acesta e rezultatul capacita^ii de a asculta. 

Mi- a facut placere ce a spus Ted Kippel in re vista Time 
acum ca|iva ani: "Larry i§i asculta invita^ii. Da aten^ie 
cuvintelor lor. Prea pu^ini ziari§ti mai fac a§a azi." Chiar daca 
mi se spune "Capul vorbitor", cred ca succesul meu se 
datoreaza intai de toate capacita|ii mele de a fi un bun 
ascultator. 

Cand iau interviuri in direct, imi schi|ez dinainte intrebarile 
pe care urmeaza sa le pun. De multe ori, insa, ceva din 
raspunsurile invita^ilor mei ma conduce spre o intrebare 
nea§teptata - §i un raspuns surprinzator. 

Exemplu: In timpul campaniei preziden|iale din 1992, 1- 
am invitat intr-o emisiune pe vicepresedintele Dan Quayle, §i 
am discutat despre legile care guverneaza avortul (n. trad.: 
James Danforth Quayle, cunoscut in mass-media cu numele 
Dan Quayle, senator republican pentru statul Indiana intre 
1981-1989, vicepre§edinte al SUA intre 1989-1993). Spunea 
ca nu are sens ca §coala sa ceara acordul lui sau al so^iei pentru 
ca fiica lor sa lipseasca o zi de la cursuri §i sa nu se faca la fel 
§i in cazul unui avort. Indata ce 1-am auzit spunand asta, am 
devenit curios §i am vrut sa aflu ce crede Quayle despre acest 
subiect politic. L-am intrebat, deci, cum ar reac^iona, daca 
fiica sa i-ar spune ca va face un avort. A raspuns ca ar sprijini- 
o, indiferent de decizia pe care ar lua-o. 
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Replica lui Quayle a fost bomba zilei. Avortul era o 
problema fierbinte in acea campanie preziden^iala §i iata, tocmai 
colegul foarte conservator al presedintelui Bush, purtatorul 
de cuvant al Republicanilor - cunoscut pentru opozi^ia acerba 
a aripii conservatoare fa|a de avort - afirma deodata ca i§i va 
sprijini fiica daca s-ar decide sa faca un avort. 

Indiferent de parerea voastra asupra acestei chestiuni, ceea 
ce vreau sa subliniez aici este ca am ob^inut un raspuns de la 
Quayle tocmai pentru ca nu m-am limitat la lista mea de 
intrebari. Am ascultat ce avea de spus. Asta m-a condus la 
acel raspuns demn de stirea zilei. 

La fel s-a intamplat pe 20 februarie 1992, cand 1-am avut 
ca invitat pe Ross Perot. Negase de multe ori ca 1-ar fi interesat 
cursa pentru presedin|ie. Auzisem ca tagaduirile lui nu prea 
aveau motive intemeiate §i cand, in incheierea interviului, i-am 
pus intrebarea in alt mod - zbang! - Perot spuse ca s-ar inscrie 
in cursa preziden^iala, cu condi^ia ca suporterii lui sa reuseasca 
sa-1 inscrie pe listele pentru alegeri in toate cele 50 de state. 
Totul s-a intamplat nu din cauza a ceea ce am spus eu, ci din 
cauza a ceea ce auzisem. Ascultasem, pur §i simplu. 

Raposatul Jim Bishop, bine-cunoscutul scriitor, editorialist 
§i autor, este un alt exemplu de newyorkez care a petrecut 
mult timp in Miami in perioada cand locuiam acolo. Mi-a spus 
o data ca unul dintre lucrurile care il enerveaza foarte tare este 
ca lumea te intreaba ce mai faci, dar nu asculta ce raspunzi. O 
anumita persoana il suparase de mai multe ori in acest sens, 
a§a ca Jim s-a hotarat sa-1 testeze - ca sa vada cat era de 
indiferent ca ascultator. 

Omul i-a dat telefon lui Jim intr-o diminea^a §i a inceput 
conversa|ia, ca de obicei, cu "Ce mai faci, Jim?". 

Jim zice: "Am cancer pulmonar". 

"Minunat. Auzi, Jim..." 

Bishop dovedise ca avea dreptate. 

In cartea sa "Cum sa-£i ca§tigi prieteni §i sa influen^ezi 
oamenii" - vanduta in 50 de milioane de exemplare - Dale 
Carnegie a formulat ideea in mod desavar§it: "ca sa fii 
interesant, arata-te interesat". 
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A adaugat: "Pune intrebari la care oamenii vor fi bucuro§i 
sa raspunda. Incurajeaza-i sa vorbeasca despre ei in§i§i §i 
despre realizarile lor. Nu uita ca oamenii cu care conversezi 
sunt de o suta de ori mai interesa^i de propria lor persoana, de 
dorin^ele §i problemele lor, decat de persoana ta §i problemele 
tale. O durere de din^i are, pentru bolnav, mai multa important 
decat foametea care ucide in China un milion de oameni. Unui 
furuncul pe ceafa ii dai mai multa aten^ie decat zecilor de 
cutremure din Africa. Gandeste-te la asta data viitoare cand 
incepi o conversa|ie." 

LIMBA JUL TRUPULUI 

Nu s-a ajuns inca la o decizie ferma in privin^a interpretarilor 
date limbajului trupului. Edward Bennett Williams, renumit 
avocat american, mi-a marturisit ca, in opinia lui, subiectul 
este supraevaluat. Colegul sau, avocatul Louis Nizer, este de 
alta parere: daca stai picior peste picior, minji; daca-Ji 
incruci§ezi bra^ele, e§ti jenat. Louis Nizer descopera tot felul 
de mesaje in limbajul trupului, §i-§i pregateste clien^ii in sensul 
acesta, pentru ca juriul §i procurorul sa primeasca acele mesaje 
ale trupului clientului sau, pe care le vrea Nizer. 

In ceea ce ma prive§te, limbajul trupului seamana cu limba 
vorbita. Este o components fireasca a conversa^iei §i actului 
de comunicare. Cand e firesc, devine o forma de comunicare 
extraordinar de eficienta. Cand e contrafacut, apare exact a§a 
cum este - fals. 

Ar fi minunat sa am vocea lui Sir Lawrence Olivier. Dar 
daca a§ aparea la serviciu maine, incercand sa vorbesc ca 
actorii de la Royal Shakespeare Company, s-ar rade de mine 
pana a§ fi dat afara. A§ fi atat de preocupat sa ma gandesc 
cum sa pronunj urmatoarea propozi^ie, ca dialogul ar suna 
groaznic. 

Limbajul trupului func^ioneaza dupa acelea§i reguli. Po£i 
citi o gramada de car(.i despre cum sa-|i demonstrezi spiritul 
autoritar sau interesul; daca insa adop^i o atitudine care nu £i 
se potrive§te, te vei sim|i, in eel mai bun caz, nelalocul tau §i, 
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in eel mai rau caz, ridicol. Iar daca nu te sim£i In largul tau, dai 
impresia de nesinceritate, chiar daca e§ti sincer. Limbajul 
trupului in timpul conversatiei este aidoma vorbirii. Fii natural. 
Lasa-Ji inima sa vorbeasca. 

CONTACTUL VIZUAL 

N-am studiat niciodata aprofundat limbajului trupului; 
a§adar, nu pot pretinde ca a§ fi o autoritate in materie. Dar 
exista o regula pe care trebuie s-o respec^i daca vrei sa ai 
succes in conversa|ie. Uita-te in ochii interlocutorului. 
Men^inerea unui contact vizual bun - nu doar la inceputul 
§i sfar§itul comentariilor tale - ci pe tot parcursul 
conversa|iei - §i cand vorbe§ti, §i cand ascul^i - toate 
converg spre a face din tine un vorbitor excelent, indiferent 
de locul unde te afli, de ocazie sau interlocutor. Eu ma §i 
aplec putin spre persoana cu care vorbesc, pentru a scoate 
in eviden^a ca ii acord toata aten|ia. 

Cheia este, dupa cum spuneam, capacitatea de a asculta. 
Daca depui, sincer, efortul de a asculta ce £i se spune, vei 
descoperi ca este mult mai u§or sa-£i prive§ti interlocutorul 
in ochi. De fapt, daca ascul|i cu aten^ie, se va declan§a 
automat eel mai potrivit limbaj al trupului. Po£i sa dai din 
cap din cand in cand, ca sa ara|i interes fa|a de subiectul 
conversa|iei sau fa^a de interlocutor, sau sa-|i inclini pu^in 
capul in semn de compasiune sau uimire. Dar, repet, nu 
trebuie sa faci asta decat daca |i se pare firesc, nu da din 
cap doar pentru ca a§a ai citit in cartea mea. 

O ultima men^iune asupra subiectului. De§i este 
important sa men|ii contactul vizual in timp ce conversezi, 
nu trebuie sa prive§ti fix, fara incetare, in ochii 
interlocutorului. Muffi vor considera gestul tau jenant; chiar 
§i tu. Prive§te-|i interlocutorul in ochi cand pui o intrebare 
sau cand £i se raspunde. Daca tu e§ti eel care vorbe§te, po^i 
sa-|i desprinzi privirea din cand in cand §i sa te ui^i §i in 
alta parte. Dar nu privi in gol, ca §i cum n-ar fi nimeni pe 
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acolo. Iar daca te afli la o petrecere, nu i£i lasa privirea sa 
rataceasca peste umarul interlocutorului, ca §i cum ai cauta 
pe altcineva mai important cu care sa dialoghezi. Asupra 
acestui subiect, sfatul meu de baza este sa fii atent la felul 
in care vorbe§ti §i sa la§i limbajul trupului sa-§i poarte singur 
de grija. 

UNDE AU DISPARUT TOATE TABU-URILE? 

In zilele noastre nu mai trebuie sa fim tot atat de circumspec|i a 
propos de tabu-uri ca acum cateva zeci de ani sau genera^ii. 
Cuvantul insu§i e rareori folosit azi, existand prea purine subiecte 
tabu. Au cazut in anonimat atatea restric|ii in filme, car|i, la 
televizor, in ceea ce numeam "jurnale de familie", incat Cole 
Porter ar avea material mai mult decat suficient pentru un set 
nou de versuri din acel cantec al anilor '20, "Merge orice..." 

Par|ial, motivul este permisibilitatea generala care s-a instalat 
o data cu sfarskul celui de-al doilea razboi mondial, §i s-a 
accentuat in perioadele protestatare ale anilor '60 - '70. Un 
alt motiv §i-a facut intrarea prin curtea din spate - televiziunea 
prin cablu. Lui Porter nu i-ar veni sa creada ce vedem §i auzim 
azi pe unele canale TV. 

Fie ca sunte^i de acord cu demolarea acestor ziduri de 
tabu-uri, fie ca nu, codul acelui "Merge orice..." - cod de 
via^a in SUA in anii '90 - este aici, §i e real. Din aceasta cauza, 
de§i mai exista inca tabu-uri in conversa^ia mondena, nici macar 
acest tip de conversa|ie nu mai "ie" ce-a fost. (n. trad.: engl. 
ain 't , variants dialectala pentru is not) 

"Ie", sau "is", au fost §i ele tabu. Copii fiind, eram 
mu§trului£i de fiecare data cand ne "murdaream" buzele cu 
ele. Adul^ii ne spuneau raspicat §i sarcastic: "ie" nu ie in 
dic^ionar. Eibine, acum este. Webster's New World Dictionary 
scrie ca este o forma colocviala cu sensul "este, sunt" - o 
contragere dialectala sau nestandard pentru "este, sunt". 

Azi, po£i chiar sa strecori in conversa^ii unele din acele cuvinte 
care erau "blestemate" pe vremea filmului "Pe aripile vantului", 
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cand ramaneam §ocati auzindu-1 pe Clark Gable, alias Rhett 
Butler, spunandu-i lui Vivien Leigh - Scarlett O'Hara: "Sincer, 
draga mea, ma doare fix in cot". § i-mi amintesc ce taraboi am 
facut noi, copiii, in col|ul strazii in Brooklyn, in ziua care a 
urmat atacului de la Pearl Harbor, citandu-1 pe senatorial de 
Montana, Burton Wheeler, care se dezlan^uise impotriva 
japonezilor §i spusese: "Singurul lucru pe care-1 avem de facut 
acum este sa-i snopim dracului in bataie". 

Procesul lui Bobbit de la inceputul anului 1994, din 
Virginia, a avut drept rezultat mentionarea in ziare §i card a 
acelei parti a anatomiei masculine despre care nu se vorbea 
niciodata intr-un grup mixt, §i care nu aparea in mass-media, 
eel putin pana acum cativa ani. Cuvantul a fost folosit in acel 
proces in context profesional, dar asta nu schimba cu nimic 
faptul ca, acum cativa ani (nu foarte multi!), nu 1-ai fi auzit 
niciodata in nici un fel de relatare. 

Cuvantul "prezervativ" nu se pronun^a niciodata, decat daca 
pierdeai timpul cu baietii la co\\ de strada. Azi avem reclame 
despre prezervative la televizor. 

Lista subiectelor tabu s-a micsorat §i ea, ca §i lista cuvintelor 
tabu. Proliferarea talk show-urilor televizate sau radiofonice - 
toate abordand subiecte niciodata mentionate inainte intr-un 
salon - are o pondere insemnata in scurtarea listei de tabu-uri. 
Exista mai demult un cliseu in conversatile americanilor: "Nu 
discut niciodata despre religie sau politica". Cand ai auzit ultima 
oara pe cineva facand aceasta afirmatie? Sa dezbatem 
problema? Azi, ne imbogapm din ea. 

Cu toate acestea, mai sunt inca subiecte pe care e bine sa le 
eviti, fie pentru ca sunt foarte personale, fie pentru ca oamenii 
se implica atat de mult §i devin atat de infocati, incat sunt 
incapabili sa poarte o conversa|ie ra|ionala sau sa asculte §i 
pareri diferite cand vine vorba de aceste subiecte. Nici chiar 
intr-o conversatie extrem de lejera, nu poti sa intrebi: "Spune- 
mi, ce salariu ai?", iar in cazul unei persoane pe care nu o 
cunosti bine, daca ai intreba-o: "Ce parere ai despre avort?", 
ar fi ca §i cum i-ai arunca o grenada in fa|a. 
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Trebuie sa te gande§ti bine la cat de apropiat e§ti de 
interlocutorul tau, inainte de a lua hotararea de a incalca aceste 
tabu-uri. Po£i discuta despre salariu cu eel mai bun prieten al 
tau. Po£i aborda subiectul avortului intr-o discu^ie sincera §i 
edificatoare intr-un grup in care to|i se cunosc de ani de zile. 
Dar, in general, fii discret. Nu merge de la inceput pe premisa 
ca interlocutorul tau se va sim^i in largul lui daca abordezi 
asemenea subiecte tabu. 

Pentru a deveni un bun vorbitor, noua cerintl a culturii de 
azi este safii mereu informat. Una din numeroasele consecin^e, 
cu profunde implica|ii, ale exploziei de comunicare din ultima 
jumatate a secolului 20, este ca oamenii sunt mai bine informal 
despre ceea ce se intampla in lume. Inainte de al doilea razboi 
mondial, conversable mondene abordau un numar mai 
restrans de subiecte decat azi, §i asta, pur §i simplu, pentru ca 
oamenii nu aveau nici jumatate din informa^iile pe care le avem 
noi azi, iar ceea ce aveau, necesita mult mai mult timp ca sa 
ajunga la ei, §i se difuza in doze mult mai mici. Azi, poate ca 
lumea nu refine mai mult de cateva fraze din §tirile de seara, 
de exemplu, dar indiferent de educa|ia pe care o au, cand se 
darama Zidul Berlinului, sau cand patinatoarea Nancy Kerrigan 
prime§te o lovitura peste picior, sau Frank Sinatra le§ina pe 
scena, toata lumea afla, aproape instantaneu. 

Pentru a fi un as al conversa^iei, trebuie sa fii gata sa 
conversezi despre ceea ce au interlocutorii tai proaspat in minte 
- poate subiectul pe care tocmai 1-au auzit la radio sau 1-au 
vazut la telejurnal. Azi e§ti obligat sa raportezi subiectele 
conversa^iei tale la preocuparile persoanei cu care vorbe§ti. §i 
sunt o gramada - auzite de la radio sau citite in ziarul de 
dimineatl. 

Azi, cuvantul cheie pentru a ob^ine succesul in conversa^ia 
mondena este relevanp... 
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Conversafia in societate 



CE SA SPUI §1 CAND 

• Cocktail-uri, dineuri, nun{i, inmormantari 

• Marea intrebare a tuturor timpurilor 

• Modalita^i infailibile de a pune capat unei conversa^ii 

• Cum sa mediezi conversajia 

• Despre ce sa vorbe§ti cand intalne§ti o persoana celebra 



Ocaziile mondene de conversa|ie merg de la intalniri lejere 
in grupuri mici, de exemplu, o petrecere seara cu prietenii, la 
recep^ii intimidante cu mul|imi de invita^i, cum ar fi un cocktail 
in Washington. Intre acestea, se gasesc nun|ile sau ceremoniile 
iudaice Bar Mitzvah. Fiecare eveniment se deosebe§te de 
celalalt, dar principiile conversa^iei raman acelea§i. Fii deschis. 
Gaseste un subiect comun cu intelocutorul tau, §i, mai ales, 
asculta. 
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COCKTAILURI 

Pentru mine, cocktailurile sunt intotdeaunao pro vocare solicitanta 
§i cam obositoare. Ma simt eel mai bine cand discut cu o singura 
persoana, de aceea consider ca un grup mare de persoane dintr-o 
incapere plina de zgomot e pu£in cam coplestior pentru mine. Nu 
beau alcool §i nu ma dau in vant nici dupa racoritoare ; in consecin^a, 
nici nu Jin in mana vreun pahar care sa-mi foloseasca drept proptea 
in conversajie. Mai am §i tending de a-mi £ine bra^ele incrucisate, 
gest care mie mi se pare confortabil, dar care ma face sa par prea 
pu^in dispus sa incep o conversa|ie. 

In loc sa te la§i intimidat de marimea grupului, cauta o 
persoana cu care po£i purta o conversa^ie in doi. Eu ochesc 
cateva persoane stinghere ca sa incep conversa^ia cu cineva 
care pare atent §i interesat la ceea ce se intampla in jur. Daca 
nu, ma alatur discret unui grup care discuta deja despre ceva 
care suna interesant. 

§mecheria consta in a nu te lasa prins prea mult timp in 
acela§i loc. §i aici intervine necesitatea de a te amesteca prin 
mul^ime daca vrei sa faci o figura buna la un cocktail. De cele 
mai multe ori, la un cocktail participa persoane cunoscute - 
vecini, colegi de serviciu, persoane care poate nu sunt la aceea§i 
firma la care e§ti tu, dar lucreaza in acela§i domeniu. Intr-un 
asemenea grup, ar trebui sa ai la indemana destule subiecte cu 
care sa incepi o conversa|ie. 

Marea intrebare a tuturor timpurilor 

Nu uita: secretul unei bune conversa|ii este sa §tii sa pui o 
intrebare. Eu sunt curios din fire §i daca sunt la un cocktail, pun 
adeseaintrebareameapreferata: "De ce?" Dacaimi spune cineva 
ca se muta cu familia in alt ora§, intreb "De ce?" O femeie i§i 
schimba locul de munca: "De ce?" Altul |ine cu Metz: "De ce?" 

In emisiunile mele televizate, folosesc, probabil, aceasta 
intrebare mai mult decat oricare alta. Este cea mai importanta 
intrebare care s-a pus vreodata, §i a§a va fi intotdeauna. In plus, 
este §i eel mai sigur mod de a men|ine conversa^ia la nivel 
alert §i interesant. 
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Cum sa pui capat unei conversafii 

Daca te trezesti dialogand cu vreun plicticos sau, pur §i simplu, 
ai sentimentul ca e timpul sa inchei o conversa|ie prea lunga, 
exista intotdeauna un mod garantat de a-i pune capat: "Ma 
scuza^i, va rog. Trebuie sa ma due la toaleta". Daca o mai §i faci 
sa para urgent, nimeni nu se va sim^i ofensat de plecarea ta. 
Cand revii, incepe alta conversa|ie, dar ai grija sa fie cu altcineva. 

Sau, daca detectezi un cunoscut prin apropiere, po|i scapa cu: 
"A, buna, Stacey! L-ai cunoscut pe Bill?" In timp ce Stacey da 
mana cu Bill, po£i spune: "Ma intorc intr-un minut, dar sunt sigur 
ca ave(i o mul|ime de lucruri sa va spune|i". La un cocktail cu mul|i 
invita|i, nu se va mira nimeni ca nu te intorci intr-un minut. Desigur, 
daca partenerul tau de conversa|ie te plictisea de moarte, Stacey n-o 
sa £-0 ierte niciodata, asa ca folose§te metoda cu precau|ie. 

Alte porti^e de scapare: 

1 . "Mancarea asta e excelenta. Ma due sa mai iau o 
por^ie." 

2. "Ma scuza^i, a§ vrea sa salut gazda (sau... 'un 
prieten pe care nu 1-am vazut de mult')." 

3. Ei, cred ca e timpul sa ma mai due §i eu sa mai dau 
buna seara". 

E important sa-Ji faci ie§irea din scena discret. Nu-^i pierde 
timpul aruncand priviri disperate prin incapere; nu-|i cere nici 
prea multe scuze. A§teapta §i tu o scurta pauza in conversa^ie, 
scuza-te politicos §i indeparteaza-te in eel mai firesc mod cu 
putin|a. 

Daca spui "Mi-a facut placere sa discut cu dvs." inainte sa 
pleci, e o dovada de polite^e, atata timp cat la§i impresia ca Ji-a 
placut, intr-adevar, conversa^ia. 

INVITAJIILE LA CINA 

Mi s-a parut intotdeauna mai u§or sa fac conversa^ie la o cina 
cu mai pu|ini invita|i. Cred ca mul^i gandesc la fel. La acest tip 
de petrecere, invita|ii se cunosc, de obicei, sau eel pu|in au 
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ceva in comun. A§adar, ai la indemana mai multe posibilita^i 
§i metode de a purta o conversa^ie §i de a-i atrage §i pe al£ii in 
discu|ie. 

Mie imi place sa am discu|ia sub control. Ceea ce nu 
inseamna ca pun stapanire pe conversa^ie. Ba chiar dimpotriva: 
inseamna ca pot s-o dirijez, facand-o sa ia direc^ia pe care i-o 
dau, sa acopere subiectele pe care le vreau §i sa atraga invita^ii 
pe care-i vreau - toate acestea ca sa fiu sigur ca oaspe|ii se 
distreaza. Trebuie insa s-o fac in a§a fel incat to£i cei de langa 
mine sa fie interesa^i de ceea ce se discuta. Mai ales la acest tip 
de eveniment monden, este esen^ial sa ascul^i ce spun ceilal^i 
comeseni. 

§i totu§i, sunt anumite lucruri care-Ji scapa de sub control - 
unul a baut prea mult inainte de a veni la cina, altul a avut o zi 
ingrozitoare la serviciu. Altcineva are un bolnav in familie §i 
nu prea are chef de conversa^ie. Singurul lucru care-^i ramane 
de facut, este sa virezi spre al£ii §i sa-i la§i pe ei sa vorbeasca. 
Este §i mai bine daca gase§ti un subiect de discu^ie mai vesel, 
care sa alunge problemele din minte. 

Lasand la o parte aceste excep^ii, de obicei sunt in stare sa 
fac seara distractiva §i reu§ita pentru to|i cei interesa|i. 
"Medierea" unei conversa|ii este un talent pe care 1-am dezvoltat 
in timp, in profesia mea. Po(;i s-o faci §i tu, chiar daca nu e§ti 
"vorbitor" de meserie. lata cateva sfaturi sigure. 

CUM SA INTREyil O CONVERSAyiE 

Alege un subiect care sa-i intereseze pe tofi 

Voi vorbi mai tarziu despre "ce-ar fi daca. . ."; acestea sunt 
chestiuni ipotetice despre care to|i invita|ii i§i vor da cu 
parerea... E mai bine sa incepi cu ceva de genul acesta, decat 
cu un subiect "de calibru greu", cum e politica, de exemplu. 

Incearca sa evi^i subiectele in care se pot dovedi expert! 
doar ca|iva invita|i, inchizandu-le astfel gura celorlal^i. 
Exemplul eel mai concludent sunt discu^iile cu caracter 
profesional. Sa presupunem ca la o masa sunt patru cupluri, 
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patra dintre so£i lucrand in acela§i birou, de avocatura, sa zicem; 
o data ce se apuca sa vorbeasca despre serviciu, va fi criminal 
pentru ceilal^i so£i sau so£ii care nu cunosc, sau nu sunt interesa^i 
sa afle problemele zilnice ale firmei. 

Cere parerea celorlalfi 

Nu-|i da cu parerea tot timpul. Oamenii i§i vor aminti de tine 
ca de un as in arta conversa|iei cu atat mai mult cu cat ceri 
parerea celor din jur. Henry Kissinger, un alt exemplu de 
persoana care stie cum sa £ina lucrurile sub control, pentru ca 
asta a facut toata via|a, se pricepe foarte bine la asta. Chiar 
daca e expert in ceea ce se discuta - §i gandeste-te ca sunt o 
sumedenie de subiecte in care este - se intoarce spre unul din 
interlocutori §i intreaba: "Dumneavoastra ce parere ave|i?" 

Ajutd persoana cea mai timidd din grup 

Nu uit niciodata ca trebuie sa-i fac pe oamenii afla^i in stanga 
§i in dreapta mea la masa sa ia parte la conversa^ie, mai ales pe 
aceia care par mai rezerva^i. Daca eel din stanga pare sa fie 
genul timid, iar eel din dreapta, dimpotriva, este vorbare^ §i 
plin de entuziasm, ma straduiesc sa-1 fac §i pe primul sa ni se 
alature. Ma uit la el §i dau din cap, ca §i cum i-a§ cere acordul 
in legatura cu ce se discuta. Aplic metoda lui Kissinger: 
"Dumneavoastra ce parere ave|i?" Dintr-o data, timidul se 
vede implicat in conversa^ie. 

O alta idee este sa abordezi un subiect despre care stii ca 
persoanei respective ii face placere sa vorbeasca. Presupunand 
ca se discuta despre inva^amant, po^i intreba: "Apropo, fiica ta 
inva^a la liceul Cutare. Cum ii place?" 

Nu acapara conversafia 

Un pericol serios in conversa|ia de grup este ca, vorbind 
neintrerupt, ajungi sa monopolizezi conversa|ia §i sa devii, 
dintr-un as in arta conversa^iei, o persoana extrem de 
plicticoasa. Da-le §i celor cu care discu|i o §ansa sa intervina 
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- timpi egali tuturor, cum se spune In radio. §i nu te sim^i obligat 
sa pui punctul pe "i" sau bara la "t", men^ionand toate detaliile din 
povestirea pe care o relatezi. Asta urmeaza de obicei dupa ce auzi: 
"§i, ca sa nu mai lungim vorba. .." Cand auzi asta, fii gata sa 
ascul^i o poveste fara sfar§it. Relateaza povestea ta pe scurt; cu cat 
sunt mai mul^i interlocutori in grup, cu atat trebuie sa fii mai concis. 

"Vorba lunga" - cum ii spun eu - nu face o impresie 
favorabila asupra interlocutorului. Singurul lucru pe care 
intr-adevar il face, este sa strice impresia altora despre tine. 
Dupa opinia unora, oamenii care vorbesc prea mult platesc 
pentru asta pierzandu-§i, intr-o oarecare masura, credibilitatea. 
Tu fii acela care respecta sfatul vechi de cand lumea show- 
biz-ului: "Sa stii cand sa ie§i din scena." 

Nu-fi supune interlocutorul unui tir de intrebari 

Cand te afli la o recep^ie, o cina, sau alt eveniment de acest 
gen, unul din trucuri este sa £ii minte ca nu scrii o carte. Nu e§ti 
obligat sa afli tot ce e omene§te posibil despre persoana cu 
care vorbesti, nici fiecare detaliu al intamplarii despre care se 
discuta. La urma urmei, nu faci decat sa petreci catva timp, 
vreo doua-trei ore daca e vorba de o petrecere restransa sau o 
cina, conversand cu un el sau ea, §i nu te obliga nimeni sa 
vorbe§ti fara incetare. Nu trebuie nici sa monologhezi sau sa 
iei interogatorii. Nu va fi nici un concurs "Cine stie, castiga" 
dupa terminarea seratei. 

Cealalta extrema este la fel de gre§ita - daca e§ti prea scump 
la vorba, oamenii vor crede fie ca nu e§ti destul de inteligent 
ca sa sco|i o vorba, fie ca e§ti ursuz. 

"Ce-ar fi daca... ?" 

Acest tip de intrebari constituie o modalitate infailibila de aincepe 
o conversa|ie sau de a prelua conducerea in timpul unei pauze. 

• "Ce-ar fi daca, sa zicem, Coreea de Nord i-ar 
obstruc^iona in continuare pe inspectorii ONU care 
cerceteaza uzinele lor nucleare? Crede|i c-o sa mai 
izbucneasca un razboi acolo?" 
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• "Aha, deci Barry Switzer este noul antrenor al echipei 
Dallas Cowboys. Ce s-ar intampla daca ar pierde doi 
ani consecutiv din cauza lui? L-ar concedia oare Jerry 
Jones?" 

• Ce ai face daca tocmai Ji-ai fi construit casa visurilor 
tale in California §i £i s-ar spune ca s-a descoperit, de 
curand, ca e zona seismica? Te-ai muta?" 

Numarul §i tipul intrebarilor ipotetice sunt nelimitate. In 
plus, te po£i lega intotdeauna de ceva care a aparut la §tiri §i e 
inca proaspat in mintea oamenilor in acel moment. 

La fel de eficiente sunt intrebarile ipotetice legate de etica 
sau filosofie. O buna intrebare ipotetica este cea care starne§te 
interesul tuturor sau se refera la domenii general valabile, 
educate sau sociologie. 

lata o intrebare pe care am pus-o adeseori la dineuri: 

"Te afli pe o insula cu o singura persoana - eel mai bun 
prieten al tau. E bolnav de cancer. E pe moarte. Inainte de a 
muri, i|i spune: 'Am 100.000 $ in banca. Dupa ce mor, ajuta-1 
pe fiul meu sa urmeze facultatea de medicina' . §i moare. Dar 
fiul lui - un tanar neserios, bun de nimic - nu are nici cea mai 
mica intense sa urmeze medicina §i va toca suta de mii in cateva 
luni. Fiul tau, insa, tocmai se inscrie la facultate cu dorin^a 
arzatoare de a se face medic. Cui ii vei dabanii pentru facultatea 
de medicina?" 



Am pus aceasta intrebare multor oameni - de la pre§edintele 
Universitajii Yale pana la un boboc de 22 de ani de la St.Louis 
Cardinals §i intotdeauna am reu§it sa intre^in conversa^ia. 
Fiecare interlocutor are o parere, multe din ele - diferite, toate 
- legitime. Uneori, subiectul acesta singur a sus|inut conversa|ia 
toata seara. 

O organiza^ie cu numele Mensa, alcatuita din creierele cele 
mai inteligente ale omenirii - barba^i §i femei cu eel mai mare 
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coeficient de inteligen^a - i§i pune membrii sa elaboreze 
intrebari de genul acesta cu scopul de a incuraja gandirea §i 
conversa^ia asupra dimensiunii morale a vie^ii noastre ca fiin^e 
umane. 

lata doua din ele: 

"Intr-o mina sunt patru oameni, cand se prabu§e§te galeria. 
Incearca sa iasa prin singura gaura care ii poate scoate la 
suprafa^a. Se ca^ara unii pe umerii celorlal|i, dar eel din varf 
este obez. Reuseste sa iasa pe jumatate prin gaura, dar ramane 
in^epenit. Cei trei rama§i inauntru nu mai au aer. Ce sa faca? 
Sa-1 impuste §i sa-1 traga inapoi sau sa-1 lase sa se lupte singur 
sa iasa, stiind ca se vor sufoca, astfel, inauntru? Cine ar trebui 
sa supravie^uiasca: el sau cei trei?" 

Unei persoane i s-a dat puterea de a deveni invizibila: ar 
trebui sa se simta obligata sa respecte codurile morale 
conventionale? Eram la o intrunire cu membrii Mensa cand 
s-a pus aceasta intrebare. Mul^i au spus ca ar respecta acelea§i 
reguli de conduita - de la cele zece porunci la morala proprie 
pe care au urmat-o dintotdeauna. Dar nu to£i. Un barbat a spus 
ca ar folosi avantajul de a fi invizibil ca sa participe la negocieri, 
apoi ar face investi|ii la bursa care 1-ar imboga^i instantaneu. 
Altul a spus ca, invizibil fiind, ar sta prin preajma jockeilor, ar 
culege maximum posibil de informa|ii §i ar paria la curse. Al|ii 
au recunoscut ca ar pune la cale ceva asemanator. Invizibilitatea 
|i-ar da puterea absoluta. Ai putea conduce lumea. Daca pe |i 
s-ar oferi capacitatea de a deveni invizibil, cum ai folosi-o? 

Cele doua situa^ii i|i vor da, poate, idei pentru intrebari 
filosofice de tipul "Ce ai face daca...?" Gase§te singur §i alte 
intrebari. Nu te sim^i obligat sa recurgi la o lista anume. 

In cazul in care conversa^ia curge de la sine, renun^a la 
intrebarile ipotetice. N-are nimeni nevoie de ele. Dar daca 
discu^ia lanceze§te §i amenin^a sa se impotmoleasca cu totul, 
arunca o intrebare ipotetica pentru a reinsufle^i conversa^ia. 

Apropo, se intampla uneori sa pui o intrebare de genul acesta 
care nu produce nici o scanteie in grupul in care te afli. Daca ai 
ales cu grija intrebarea, s-ar putea sa nu se intample a§a. 
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Sa zicem, insa, ca persoanele respective tocmai au ie§it din 
manastire §i n-au auzit in via£a lor de subiectul propus de tine, 
sau ca e un subiect prea dureros pentru ele ca sa-1 trateze cu 
u§urin£a. (Sa zicem ca mama unuia din interlocutori chiar a 
ramas prinsa intr-o galerie subterana. Te poate lovi un asemenea 
ghinion din cand in cand intr-o discu^ie.) Nu-£i for£a norocul. 
Daca intrebarea ta nu declan§eaza spontan conversa^ia, n-are 
rost s-o for^ezi. Cel mai bun lucru este fie sa recurgi la o alta 
intrebare ipotetica, fie sa schimbi macazul total §i sa treci la un 
alt subiect. Daca nici asta nu merge, grupul este de vina, nu 
intrebarea. In acest punct, ai voie sa renun^i. Indreapta-te u§or 
spre alt grup, §i spre alta conversa|ie. 

Fii atent la decor 

Gazdele experimentate care reu§esc sa-§i intre|ina oaspe|ii cum 
se cuvine, fac o arta, aproape o §tiin£a, din aranjamentele 
interioare pentru serata respectiva, incepand cu culoarea florilor 
din glastre §i terminand cu mobila. Nu sunt expert in flori §i 
nici decorator, dar va pot spune cate ceva despre decorul folosit 
de CNN in emisiunile mele in direct {Larry King Live) §i de ce 
emisiunile mele sunt a§a cum sunt. 

Biroul din Washington la care stam, eu §i invita^ii mei, a 
fost conceput de exper^ii CNN din Atlanta. Are scopul de a 
crea sentimental de confort §i intimitate. §i chiar il creeaza. 
Am intr-adevar acest sentiment, la fel §i invita^ii mei. Observa^i 
ca nu avem nici o masa cu flori. Nu avem nici tablouri 
cople§itoare sau imagini din Washington. Avem doar un birou 
§i o harta pe peretele din spatele invita|ilor. Decorul 
func|ioneaza perfect, sugerand larga arie de informa|ii, exact 
ce face CNN, §i lucrul pentru care agenda e renumita. Decorul 
sugereaza sentimental §i interesul pe care dorim sa le trezim 
la telespectatorii no§tri. Daca le vor sim^i, ne vor privi §i vor fi 
dispu§i sa ne urmareasca din nou §i maine la ora noua - ora 
Europei de Est. 

Decorul a ramas acela§i din 1985, cand am inceput sa 
transmitem, cu o singura excep^ie: am marit harta ca sa 
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intensificam sentimentul de informa|ie atotcuprinzatoare oferit 
de agenda noastra. Diferen^a dintre biroul din Washington §i 
eel din New York consta doar in imaginea de fundal. In studioul 
din New York, telespectatorii vad in spatele invitatului o 
imagine a Manhattan-ului cu luminile stralucind in noapte. 
Restul decorului este la fel, doar o idee mai mic. 

In ambele studiouri - din Washington §i New York - invitajii 
no§tri discuta deseori despre caracterul intim al decorurilor. 
Ne spun ca simt decorul ca pe ceva familiar. Cand am mai 
mult de un invitat in emisiune, to£i remarca cat de aproape 
stam unii de al£ii. Dar apropierea da rezultate. Ea produce 
atmosfera de intimitate, sentimentul ca cei doi invita^i §i cu 
mine purtam o conversa^ie particular^ - §i publica in acela§i 
timp - iar telespectatorul face parte din ea. 

Din nefericire, nu po|i da o petrecere in decorul emisiunii 
mele. Dar po\i extrage ceva inva^aminte din aceasta carte. Mai 
intai, decorul nu trebuie sa fie excentric sau impresionant, atata 
timp cat ii face pe oaspe|i sa se simta bine. Chiar daca ai o 
gradina superba, nu servi masa afara cand meteorologul a 
anun|at 10 grade Celsius. In al doilea rand, oricat de banal ar 
suna, lasa-^i invita^ii sa stea cat mai aproape unul de altul. Daca 
ai doar patru invita|i la masa, nu folosi masa de 12 persoane. 
Chiar daca e singura masa pe care o ai, mai bine foloseste-o pe 
post de bufet rece §i sta£i in sufragerie cu farfuriile in mana. 
Nimic nu-i face pe oameni sa se simta mai prost la un dineu 
decat o masa enorma cu prea purine persoane. 

Discufiile intre persoane de sex opus 

Conversa|iile intre persoane de sex opus, mai ales cand de-abia 
s-au cunoscut, pot fi cele mai dificile forme de comunicare. 
Eu a§a le consider. 

In zilele noastre, felul in care te lansezi intr-o conversa|ie 
difera foarte mult de trecut. Cand eram copil, un barbat se putea 
apropia de o femeie la un cocktail, de exemplu, spunandu-i: 
"Ce face o doamna atat de dragu^a intr-un loc ca acesta?" Sau: 
"Te caut de-o via|a" sau: "Nu ne-am mai intalnit undeva?" 
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Fraze de felul acesta nu mai merg azi. De fapt, chiar ideea 
de "fraza" a devenit un cli§eu. Daca roste§ti azi vreuna din 
frazele citate de mine, lumea o sa te ia drept candidat la "Cine-i 
eel mai tont pe-aici?" 

Desigur, asta nu e doar problema barba^ilor. Chiar §i pentru 
femei, e greu de stiut cum sa inceapa o conversa^ie cu un barbat. 
De fapt, este chiar mai dificil pentru unele femei, din pricina 
ca, timp de ataxia ani, abordarea unui barbat de catre o femeie 
a fost un tabu. Era permis sa incepi o conversa|ie banala la un 
ceai, de exemplu, dar, ca o femeie sa-i sugereze unui barbat ca 
il gaseste atragator era, in eel mai bun caz, "necuviin^a", iar in 
eel mai rau "neru§inare". 

Cand ma intalneam cu fetele in anii de liceu, §i, chiar mai 
tarziu, cand aveam 20-30 de ani, nici nu se punea problema ca 
o fata sa sune un baiat - sau o femeie sa telefoneze unui barbat. 
Pur §i simplu, nu se facea. Parin^ii i|i spuneau: "Fetele bine 
crescute nu telefoneaza baie^ilor. Doar baie^ii le telefoneaza 
lor". Dar nici nu era nevoie sa |i se spuna. Fetele n-ar fi telefonat 
unui baiat sub nici o forma. 

Exista, in acele timpuri, un cod nescris al bunelor maniere 
care guvema rela|iile dintre sexe. Reprezentanjii celor doua sexe 
nu-§i faceau niciodata cadou unui altuia obiecte de imbracaminte, 
de exemplu, nici macar un pulover. Poate, uneori, o cravata sau 
manusL Orice altceva era considerat mult prea intim. O carte 
buna, da. Un portofel. Nimic altceva care sa depaseasca aceasta 
bariera de intimitate. Tinerii §i tinerele nu se duceau pentru nimic 
in lume la o plimbare, noaptea, pe plaja, sau in alta parte, nici 
chiar cu logodnicii sau logodnicele. Iar codul spunea "Nu-1 suna 
tu pe el. El trebuie sa te sune pe tine". 

Azi, toate aceste tabu-uri sunt de mult uitate. Daca un barbat 
incearca sa contacteze telefonic o femeie, nu trebuie sa sune 
de nu §tiu cate ori. Daca n-o gase§te la birou sau daca nu da de 
ea, poate sa-1 sune ea pe el, fie de la serviciu, de la telefonul 
vreunui client sau din avionul care o duce la San Francisco. 
§i, daca o femeie intalneste un barbat cu care ar vrea sa faca 
cunostin|a, are voie sa faca ea prima miscare. 
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Ironia acestei schimbari este ca azi femeile tree §i ele prin 
chinurile iadului, la fel ca barba|ii, atunci cand vor sa inceapa 
o conversa|ie. 

Sfatul pe care mi 1-a dat Arthur Godfrey - "Fii tu insu|i"- 
merge aici mai bine decat in oricare alt caz de comunicare. 
Sfatul meu despre cum sa intri in vorba cu o persoana de sex 
opus pe care o vezi pentru prima data - §i pe care ai vrea s-o 
cuno§ti mai bine - este sa fii, pur §i simplu, sincer. 

Pentru mine, personal, a fi sincer ar insemna sa spui: "Nu 
ma prea pricep la asta. De obicei, nu prea stiu sa fac conversa^ie 
cu o doamna cu care tocmai am facut cuno§tin|a. Dar mi-ar 
face placere sa discut cu dvs. cateva minute. Ma numesc Larry 
King". 

Daca-|i raspunde, te alegi cu o conversa^ie. Daca nu, ai 
scapat de-o grija, deoarece conversa^ia cu ea n-ar fi dus, oricum, 
nicaieri. 

lata un alt mod de abordare pe care l-a§ putea folosi. Sa 
presupunem ca intalnesc o doamna la o mica petrecere intre 
prieteni; i-a§ spune: "§ti|i, nu mai exista azi nici un true cu 
care un barbat poate sa inceapa o conversa|ie cu o doamna. Ma 
gandesc la acele formule cu care barba|ii intrau in vorba, pe 
vremuri, cu o femeie pe care tocmai o cunoscusera; dar azi nu 
mai merg. A§adar, in ce fel am putea demara conversa|ia?" 

De la aceasta introducere atat de sincera po|i face pasul 
urmator - incercand sa sesizezi ce o intereseaza pe interlo- 
cutoarea ta, ca sa hotara§ti daca continui sau nu discu|ia. O 
faci men^ionand, pur §i simplu, un subiect care te intereseaza 
pe tine: 

• Toata lumea vorbe§te despre verdictul in cazul 
Mendez. Dvs. ce crede|i?" 

• Am auzit la radio cand veneam incoace ca bursa a 
scazut azi cu 58 puncte. Crede^i ca ne indreptam spre 
un nou octombrie 1987?" (n. trad.: data unui sever 
crah financiar la bursa din New York) 
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Intrebarile de genul acesta urmaresc un dublu scop. l£i ofera 
posibilitatea sa continui conversa^ia dupa ce s-au facut prezentarile, 
§i-£i dau masura inteligen^ei §i preocuparilor interlocutoarei. 

Daca barbatul cu care vorbe§ti i|i raspunde la prima 
intrebare: "Am fost §ocat cand am auzit verdictul", vei in^elege 
ca urmare§te, probabil, evenimentele curente, ca e in stare sa 
poarte o conversa^ie §i ca, poate, are ceva in comun cu tine. 

Daca raspunsul este: "Nu stiu nimic despre asta", i\i spune 
exact contrariul cazului anterior - ca ar trebui sa cau|i o 
persoana mai aproape de lungimea ta de unda. 

Sau, presupunand ca vorbesti cu o doamna §i raspunde la 
intrebarea despre caderea inregistrata de bursa: "Nu, nu cred. 
A fost un articol despre asta in Wall Street Journal astazi", 
po£i fi sigur ca sunte|i pe aceea§i lungime de unda. 

Dar daca spune: "Nu urmaresc niciodata subiectele de genul 
acesta. Sunt prea plictisitoare", sunt §anse sa descoperi ca §i ea 
e anosta, §i vice- versa. 

Sfatul meu pentru intalnirile, §i mai ales, conversa|iile intre 
sexe, este sa afli cat mai multe despre interlocutor in eel mai scurt 
timp posibil. Angajeaza discu|ia in domenii care te intereseaza pe 
tine §i conversa|i cat mai firesc cu putin^a. Daca faci parte din 
categoria vorbitorilor spirituali, zeflemi§ti, vezi daca §i interlo- 
cutoarea ta e la fel. Daca esti o femeie mai serioasa, vezi daca §i el 
e la fel. Daca |ie i|i plac politica, sportul sau cinematograful, sau 
toate acestea, vezi daca ii plac §i partenerului tau. 

Daca el - sau ea - nu prezinta interes pentru subiectele care te 
preocupa pe tine, cere-^i scuze politicos §i retrage-te. Cu siguran^a 
ca mai e cineva in incapere cu care sa ai o discujie mai agreabila. 

REUNIUNI DE FAMILIE 

- DE LA NUNTI LA INMORMANTARI 

Nun^ile §i ceremoniile de Bar Mitzvah (cele pentru tinerele 
din ziua de azi, caci noi, ca adolescent, nu am avut parte de 
a§a ceva), petrecerile date cu ocazia zilei de na§tere sau 
intalnirile din vacan^e, constituie, de obicei, ocazii favorabile 
pentru conversa^ii. In aceste cazuri, cei mai mul^i invita^i se 
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cunosc, iar petrecerile sunt relaxante, fericite, ma rog, in afara 
de pauzele acelea interminabile cand toata lumea a§teapta sa 
termine o data fotograful cu cele nu stiu cate fotografii care se 
fac la o nunta. 

La aceste reuniuni de familie, ai subiecte gata facute pentru 
a discuta chiar §i cu necunoscu^i. 

"Cunosti mireasa?", "De-abia azi 1-am cunoscut pe mire, 
dar sunt un vechi prieten al miresei. E o draguja, §i are o familie 
a§a cumsecade!" Po£i flecari jumatate de ora doar despre mire 
sau mireasa. 

Interlocutorul tau cunoa§te cealalta jumatate din invita^ii 
de la nunta? Cu atat mai mult. Acum fiecare din voi poate 
vorbi cate o jumatate de ora. 

"§tii unde pleaca in luna de miere?" Daca tu sau partenerul 
tau de dialog aji fost pe-acolo vreodata, v-a^i "aranjat" pentru 
inca o jumatate de ora. 

Inmormantarile sunt, desigur, o ocazie tulburatoare. Eu 
personal le consider a fi una din cele mai dificile ocazii de a 
face conversa|ie. Cand ma adresez membrilor unei familii 
indoliate, la priveghi sau la inmormantare, aplic o regula 
fundamentals: Nu ie§i prea mult in fa|a, caci devii obositor. 
Una din frazele foarte des auzite este: "In^eleg cum te sim^i". 
Eu evit aceasta fraza din doua motive: in primul rand, daca 
moartea s-a produs din cauze naturale, normale - cu alte 
cuvinte, o pierdere nefericita pin care trecem, din cand in cand, 
cu to|ii - cei care nu mai suntem copii - familia indoliata §tie 
deja ca in^elegem prin ce tree. In al doilea rand, daca moartea 
s-a produs in circumstance neobisnuite, violente, sau socante 
dintr-un motiv oarecare, atunci pentru nimic in lume n-am putea 
in^elege ce simt ei. 

La fel, comentarii de genul "Ce tragedie!" sau "Este o 
pierdere ireparabila" sugereaza ca le cantaresti suferin|a, ceea 
ce nu e cazul. 

E mai bine sa spui ce sim^i - sa-£i ara^i compasiunea, fara 
sa fii, insa, patetic. La priveghi sau la inmormantare, eu le 
povestesc membrilor familiei indoliate despre un episod din 
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via£a defunctului de care imi face placere sa-mi amintesc: "N-o 
sa uit niciodata cum a venit John sa ma vada la spital intr-o 
vineri noaptea, de§i ploua cu galeata, iar el tocmai se intorsese 
de la New York." 

In cazul in care cuno§ti bine familia, e binevenita o amintire 
nostima. '"Ti-am zis ca Fritz mi-a jucat cea mai mare festa din 
via|a mea?" 

Trebuie sa fie un comentariu simplu, potrivit ocaziei in care 
ai mare nevoie de cineva care sa-Ji impartaseasca suferin^a sau 
amintirile, o intamplare personala, unica pentru tine, ceva 
despre care membrii familiei celui disparut nu au auzit. 

Daca nu cunosti persoana decedata, po£i sa roste§ti cateva 
fraze despre realizarile sale - cat de apreciat era profesional, 
ce mult Jinea la familia lui, ce bine s-a descurcat cat a fost 
membru al consiliului local. Nu trebuie sa angajezi un 
consultant care sa-|i dea idei pentru o astfel de ocazie. 
Intreaba-te ce ai vrea tu sa auzi de la al|ii daca ai face parte din 
familia indoliata. De obicei, e bine sa fii cat mai simplu. Intr- 
un astfel de moment, va spun sincer, familia nu se va gandi la 
cat de versat e§ti in arta conversa|iei. Un "Imi pare rau - ii 
vom sim^i intr-adevar lipsa", daca e spus din inima, e suficient. 

Daca urmeaza sa |ii un necrolog, trebuie sa iei in considerare, 
dupa parerea mea, acelea§i reguli. Nu sunt expert in aceste 
discursuri, dar pot da un exemplu din propria mea experien|a. 

In noiembrie 1993, Bob Woolf, prietenul §i agentul meu, a 
murit pe neasteptate. A fi clientul lui Bob era egal cu a-i fi 
prieten; a§a era Bob. El §i talentata lui fiica, Stacey Woolf, 
m-au reprezentat ani de zile, intotdeauna cu fidelitate - asta 
era pe primul loc la Bob - cu respect, succes, polite^e §i umor. 
I§i reprezentau to£i clien^ii la fel, de la Larry Bird §i Karl 
Yastrzemski, la Gene Shalit §i Pete Axthelm. A fost o lovitura 
pentru noi to|i cand am a primit vestea incredibila ca Bob a 
murit in somn, intr-o dupa amiaza de toamna, in Florida - la 
doar cateva zile dupa ce fusese maestru de ceremonii la a 60-a 
mea ani vers are, in Washington. 
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Cand Stacey m-a rugat sa fiu unul din cei cinci vorbitori la 
inmormantarea tatalui ei, m-am sim^it onorat, dar §i debusolat 
- onorat pentru ca m-a ales, §i debusolat pentru ca nu stiam ce 
sa spun. Imprejurarea e atat de tulburatoare, incat vorbitorii 
vor sa fie hipercorec^i in alegerea subiectului §i la fel de riguro§i 
in alegerea cuvintelor. Am decis, cum fac de obicei, sa-mi 
urmez instinctul, iar instinctul imi spunea, in acest caz, sa nu 
ma formalizez. 

Am fost ultimul dintre vorbitori. Ceilal|i patru au vorbit 
foarte bine, mai ales rabinul lui Bob, apoi mi-a venit randul 
mie. A fost eel mai dificil discurs pe care 1-am £inut vreodata. 
De fapt, nu a fost un discurs in adevaratul sens al cuvantului, a 
fost o imparta§ire a sentimentelor §i amintirilor mele cu cei 
prezen^i, care traiau aceea§i triste^e ca §i mine. 

Am stat acolo, langa sicriul cu capacul inchis peste trupul 
prietenului meu. Am sim^it o strangere de inima, dar m-am 
gandit, in acel moment, ca la fel sim^eau Stacey §i familia ei, §i 
mul^i al^ii din cei prezen|i acolo, §i am inceput sa vorbesc. 

"Eu eram celalalt Larry din clien|ii lui Bob. Cand ii 
telefonam amandoi in acela§i timp - Larry Bird §i cu mine - 
ghici cine era lasat sa astepte pe fir?" 

Aceste cuvinte au produs primul zambet din ziua aceea §i 
se vedea clar ca adusese nu numai un zambet, ci §i o destindere 
pe fe^ele celor prezen|i. §tiam ca lumea sim^ea nevoia sa rada. 
Bob fusese un om fericit. Ii placuse sa fie in compania 
oamenilor. §i ii placuse sa rada impreuna cu ei. De aceea am 
continuat: 

"§ti£i ca lui Bob ii placea sa faca fotografii. Mereu facea 
cate o poza. Un personaj din filmele lui Mel Brooks spunea ca 
cele mai mari inven^ii ale omenirii au fost Liquid Prell §i Saran 
Wrap. (n. trad. : Saran Wrap, folie de plastic foarte sub^ire pentru 
pastrarea alimentelor in frigider) Dar, daca il intrebai pe Bob, 
|i-ar fi raspuns: "Developarea foografiilor in 24 de ore". 

Din nou, audien^a a gasit alinare in aceasta gluma. Mi-am 
dat seama ca instinctul meu avusese dreptate, ca §i ceilal^i au 
sim^it ca alesesem eel mai adecvat mod de a vorbi de Bob. 
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In situa^iile dificile cum sunt mmormantarile, eu te sfatuiesc 
sa-£i ascul^i instinctul. El i|i va spune intotdeauna ce sa spui sL 
mai ales, ce sa nu spui. Daca ai impresia ca celorlalji le-ar face 
placere sa auda o anumita intamplare, sau o vorba de-a celui 
disparut, probabil ca a§a este. La fel, daca i|i vine brusc in 
minte vreo remarca, dar ai senza^ia clara ca s-ar putea sa fie 
interpretata gre§it, atunci ab^ine-te. 

Am descoperit ca discursul la inmormantarea lui Bob a fost 
un lucru foarte dificil §i sunt sigur ca a§a au gandit §i ceilal|i 
vorbitori. Dar to|i cinci am vorbit atunci din acelea§i considerente 
- pentru ca a§a se cuvenea §i pentru ca era eel mai bun mod de a 
aduce un omagiu prietenului plecat dintre cei vii. 

La urma urmei, de-asta se §i fac inmormantarile §i 
priveghiurile. Nimeni nu se distreaza la ele. Dar luam parte cu 
tojii din acela§i motiv: pentru ca am £inut la persoana respectiva 
§i pentru ca vrem sa facem ceea ce se cuvine. Nimeni nu a 
venit la inmormantarea lui Bob ca sa-1 auda vorbind pe Larry 
King. Veniseram cu to|ii pentru ca era vorba de Bob §i pentru 
ca ii datoram eel mai frumos ramas bun. 

Acesta ar fi sfatul pe care |i-l dau, daca vei fi vreodata in 
situa^ia de a rosti un necrolog. fine minte ca oamenii nu au 
venit acolo sa te asculte pe tine vorbind. Au venit din acela§i 
motiv ca tine - sa deplanga dispari|ia unei persoane iubite §i 
sa-i cinsteasca memoria intre prieteni. Arata-|i respectul §i 
afec^iunea pentru defunct. Arata-|i compasiunea pentru 
membrii familiei. Fii scurt. §i unul-doua zambete nu vor face 
nici un rau. 

CUM SA DISCUJI CU CELEBRITAJILE 

Conversa^ia cu persoanele celebre este §i ea o problema pentru 
o mul^ime de persoane. Nu conteaza cat de pamanteana este o 
celebritate, e usor sa fii intimidat de faima ei. 

Daca nu esti atent, te po|i fastaci, chiar fara sa-|i dai seama. 
Actorii de film, starurile TV, sportivii, povestesc despre tot 
felul de intamplari in care au calcat in strachini cu cea mai 
mare naturale|e §i inocen^a. 
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Unul din exemplele tipice este: "Aaa, sunt un mare admirator 
al dvs., inca de cand eram copil". Jucatorii cu mingea aud 
chestia asta atat de des incat se tachineaza unii pe aljii cu: "Tata 
ma ducea pe stadion ca sa te vad jucand". Fie ca vrei, fie ca nu, 
remarcile de genul acesta le spun celebritatilor ca au imbatranit. 

Alt comentariu tipic: "Intotdeauna m-am gandit ca a§ fi putut 
ajunge jucator de baseball in prima liga (sau actor de film sau 
scriitor)". Asta diminueaza performanjele persoanei cu care vorbesti 
§i sugereaza ca, ce mare lucru, oricine ar fi putut face la fel. 

Am discutat, in emisiunile mele, cu celebritati din nu §tiu 
cate domenii §i va pot spune cu mana pe inima ca le place o 
conversatie normala la fel de mult ca tuturor. Eu personal, le 
abordez nu ca pe ni§te persoane celebre, ci, simplu, ca pe ni§te 
oameni normali - care au, probabil, acelea§i gusturi §i 
sentimente ca §i noi, ceilalti. §i am, de obicei, succes cand ii 
fac sa vorbeasca, pentru ca folosesc exact acelea§i metode pe 
care le-am prezentat aici. 

O gre§eala obi§nuita in conversatiile cu celebritati este 
imaginea stereotipa pe care le-o fixam, ca sunt persoane de o 
ignorantil crasa in alte domenii decat profesia lor. Lumea 
actorilor §i a sportivilor este plina de oameni inteligen|i, bine 
informati, interesari §i implicari intr-o mare varietate de 
activitati §i cauze: §i totu§i, sunt intreba|i numai despre filme 
sau sport. Daca §tii cumva care sunt preocuparile extra- 
profesionale ale unei celebritati, vei descoperi ca poate vorbi 
despre ele mult mai liber decat despre profesie. De exemplu, 
intrebati-1 pe Woody Allen despre echipa de baschet New York 
Knicks, sau pe Paul Newman despre actiunile sale caritabile 
legate de copii. 

Daca te la§i intimidat de faima celebritatilor, te joci cu focul 
- ca primarul acela dintr-un ora§el de provincie, care 1-a 
prezentat pe Walter Pidgeon (Walter Porumbel) - unul din cele 
mai cunoscute staruri de cinema din lume - unei reuniuni in 
timpul celui eel de-al doilea razboi mondial: 

"Domnule onoare" - spuse primarul audien^ei "este 
intr-adevar o Porumbel sa va avem printre noi". (subl. red.) 
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Opt lucruripe care 
a§ii conversafiei le au in comun 



OAMENII DE SUCCES SUNT INTERLOCUTORI 
EXCELENTI SI INVERS 



• Ce au in comun 

• Inva|a{i de la Frank Sinatra, Bill Clinton §i Edward 
Bennett Williams 



IVlajoritatea oamenilor de succes sunt vorbitori excelen^i. 
Sa nu va mire, reciproca este §i ea adevarata. Daca |i-ai 
cultivat capacitatea - §i te asigur ca este posibil - de a vorbi 
bine, vei avea succes. Daca sinni ca ai deja succes, po£i 
avansa §i mai mult imbunata^indu-|i felul de a vorbi. 

Oameni de succes care nu se pot exprima? Nu-mi vine 
in minte nici macar unul. Zero. Poate ca nu se pricep sa 
discute banalita|i. Sau nu pot vorbi in public. Dar vorbesc 
destul de bine, §i in destul de multe ocazii, ca sa ob^ina 
succes §i chiar importan^a. 

Nimeni, niciodata, nu 1-a considerat pe Harry Truman 
un mare orator, dar mul^i 1-au considerat un mare 
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pre§edinte. Unul din motive a fost ca era un excelent 
vorbitor in materie de negocieri politice §i, de§i nu vrajea 
pe nimeni cand vorbea, comunica foarte bine datorita 
fermitatii cu care dorea sa se faca in^eles. In loc sa se inal^e 
pe culmile retoricii, i§i exprima ideile intr-un limbaj 
simplu, obi§nuit. Nimeni n-a rezumat mai bine decat 
Truman responsabilita^ile unui pre§edinte intr-o simpla 
fraza: "Fuga de raspundere se opre§te aici". Asta inseamna 
sa fii un bun vorbitor. 

Ca §i Truman, Lyndon Johnson era un vorbitor banal, 
dar nimeni nu-1 egala cand discuta cu tine la garderoba 
Senatului, Jinandu-te strans de rever. 

Martin Luther King Jr. avea succes din cu totul alte 
motive decat Truman §i Johnson. Era un orator excelent - 
un vrajitor in stare sa ridice o na^iune intreaga cu 
capacitatea sa inegalabila de a se adresa mul|imii de la un 
microfon. 

Voi vorbi mai mult despre discursul public in capitolul 
urmator. Pentru cei mai mul|i dintre noi, preocuparea cea 
mai mare e sa fim elocven|i in conversa|ia cotidiana - in 
afaceri sau in societate. Daca ma gandesc la to£i oamenii 
cu care am vorbit, fie pe post, fie cu alte ocazii, observ 
ca a§ii in materie de conversa|ie au cateva lucruri in 
comun. 

CE AU IN COMUN A§II CONVERSAJIEI 

• Privesc lucrurile dintr-un unghi inedit, exprimand 
puncte de vedere nea§ teptate asupra unor subiecte bine 
cunoscute. 

• Au cuno§tini,e vaste. Se gandesc §i vorbesc despre o 
larga varietate de chestiuni care nu au legatura cu via|a 
lor de zi cu zi. 

• Sunt entuzia§ti, dovedind pasiune pentru ceea ce fac 
cu via^a lor §i interes fa£a de ce li se spune. 
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• Nu vorbesc despre ei in§i§i tot timpul 

• Sunt curio§i. Intreaba tot timpul "De ce?". Vor sa afle 
cat mai mult despre ce aud. 

• Dovedesc o mare capacitate empatica. Incearca sa 
se transpuna in locul tau, sa se conecteze la ce li se 
povesteste. 

• Au simful umorului, §i nu se sfiesc sa-1 foloseasca asupra 
propriei persoane. De fapt, cei mai buni mae§tri in arta 
conversa^iei spun frecvent anecdote despre ei in§isL 

• Au propriul lor stil de conversa|ie. 

A PRIVI LUCRURILE DINTR-UN UNGHI INEDIT 

Aceasta prima trasatura comuna de pe lista este §i cea mai des 
intalnita la persoanele care au succes in conversa^ie. Frank 
Sinatra e un exemplu. La dineuri, Frank este un oaspete 
remarcabil. Totul il intereseaza. §i, daca ai norocul sa-1 faci sa 
vorbeasca despre profesia sa, devine de-a dreptul fascinant, nu 
pentru ca l\i spune ce mare star este (nici nu face asta), ci din 
pricina cuno§tintelor sale profunde in domeniul muzicii. A 
reflectat atat de mult la arta sa, incat vine adesea cu idei noi, 
surprinzatoare. 

Cu ca^iva ani in urma, am stat, intr-o seara, langa Frank la 
un dineu, dat in onoarea prezen^ei lui Irving Berlin in California. 
Dupa dineu, a fost rugat sa cante una din melodiile clasice ale 
lui Berlin, Rememberl ('"Ti-aduci aminte?"). Fusese o melodie 
de mare succes pe vremea adolescen^ei mele. Genera|ia mea, 
chiar oamenii mai in varsta decat noi, §i-l amintesc ca pe un 
cantec de dragoste, cald, tandru, un tribut romantic adus 
persoanei iubite. 

Dar Frank m-a uimit. "Am cantat melodia asta de o mie de 
ori", zise el. "Intotdeauna am interpretat-o ca pe o balada 
sentimentala". Asta-seara am de gand s-o cant altfel. De ce? 
Pentru ca este un cantec amar". 
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M-am gandit un moment la spusele lui. Apoi am inceput sa 
recitam cu to|ii versurile: 

Ji-aduci aminte noaptea aceea? 
Noaptea-n care ai spus: Te iubesc " 
Ji-aduci aminte? 

Adu-p aminte ca ai jurat 
Pe toate stelele din cer. 
Ji-aduci aminte? 

Frank zise: "Omul acesta e furios. In seara aceasta, o sa 
cant melodia in alt stil, cu amaraciune". A§a a §i facut, 
demonstrand nu numai perfec^iunea calita^ilor sale vocale, ci 
§i geniul sau interpretativ. 

Sinatra a fost in stare sa insufle^easca conversa|ia in seara 
aceea, pentru ca a privit lucrurile dintr-un unghi inedit, in cazul 
nostra, un cantec binecunoscut. L-a interpretat in seara aceea 
cum nici un alt cantarej nu s-ar fi gandit s-o faca. De cate ori 
am auzit cantecul dupa aceea, a fost in noua interpretare, din 
cauza lui Frank. 

Asta inseamna sa fii maestru in arta conversa^iei. 

LARGE§TE-JI ORIZONTUL 

Guvernatorul Mario Cuomo din New York este un alt partener 
incantator la petreceri; dar §i fiul lui, Andrew, este la fel de 
amuzant. Cuomo nu va fi de acord cu mine asupra acestui punct 
-osava spuna el de ce. 

Andrew Cuomo, in varsta de 30 de ani §i ceva, este secretar 
adjunct la departamentul de dezvoltare urbana §i construcjii 
civile in administra|ia Clinton. A renun^at la o cariera 
promi^atoare in avocatura ca sa piece la Washington §i sa se 
angajeze in administra|ia Clinton, aducandu-§i contribu^ia in 
serviciul public. Este o persoana sofisticata, completa, 
interesanta §i interesata, cum ar spune Dale Carnegie. 
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I-am spus recent guvernatorului la telefon cat de mult imi 
place sa conversez cu Andrew in rarele ocazii cand il intalnesc 
in Washington §i ce personalitate "inchegata" mi se pare ca 
este. Cuomo senior imi spuse ca asta are un motiv - un avantaj 
pe care il au pu^ini, dar de care Andrew este destul de abil ca sa 
profite la maximum. 

Guvernatorul continua: "Andrew a apucat sa-§i cunoasca toji 
cei patru bunici §i ei au trait pana ce el avea aproape 30 de ani." 

Andrew, explica tatal sau, s-a aratat intotdeauna iubitor §i 
grijuliu fata de bunicii lui. Vorbea cu ei, le punea intrebari. Ii 
asculta povestind intamplari din via^a lor. Erau patru oameni 
in varsta, din diferite par^i ale Italiei, nascu^i la inceputul 
secolului, cand lumea calatorea cu caru|a §i calul, cand nu exista 
lumina electrica, radioul, cand se murea inca de boli azi 
eradicate, iar familii intregi nu aveau mai mult de patru clase 
primare §i ve§tile se transmiteau din om in om. 

Asta nu inseamna ca Andrew este o sursa inepuizabila de 
informa|ii despre via|a in |ara de origine a bunicilor lui §i este, 
de aceea, o gazda incantatoare care converseaza fermecator 
despre Italia. Ideea este ca Andrew a crescut ascultand oamenii 
din jurul lui, §i continua practica asta §i astazi. In consecin^a, 
este un interlocutor perfect, din cauza numeroaselor cuno§tin|e 
despre o larga varietate de subiecte, iar obiceiul de a asculta 
face din el un interlocutor extrem de agreabil. 

Cand guvernatorul Cuomo mi-a dat aceasta explicate, am 
cazut pe ganduri. E un proverb care spune ca omul i§i large§te 
orizontul calatorind, dar daca e§ti destul de curios sa ascul^i ce 
spun oamenii, i|i po|i largi orizontul fara ca macar sa ie§i din 
curtea casei. To£i am avut bunici. Poate ca nu au trait atat de 
mult ca bunicii lui Andrew, dar fiecare din noi a avut, probabil, 
§ansa sa cunoasca oameni care au ajuns pana la 80 sau chiar 90 
de ani, unii sa fi trecut poate de 100. §i am absorbit informa^ii, 
pove§ti §i impresii de la ei, fara sa ne fi dat seama. 

Dupa moartea tatalui meu, mama a reu§it sa gaseasca o 
batrana care sa aiba grija de noi in timp ce ea se chinuia sa faca 
rost de bani ca sa ne hraneasca, sa ne imbrace §i sa poata pastra 
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micul nostra apartament din Brooklyn. Batrana avea mai mult 
de 80 de ani. Tatal ei luptase in armata unionists in Razboiul 
de Secesiune. Copil fiind, il vazuse pe Abraham Lincoln. Iar 
eu stateam de vorba cu ea. 

Astfel, intr-un anume fel, copilaria mea in Brooklyn a fost 
o fereastra deschisa spre o alta epoca din istoria Americii. A£i 
putea avea cunostin^e asemanatoare din anii petrecu^i cu rudele 
mai varstnice. Sunt o mul^ime de situa^ii in care aceste 
informa|ii ar fi binevenite in conversa^ie - fie ca e vorba despre 
asisten^a medicala, bunici, profesori, antrenori sau de Razboiul 
de Secesiune. 

Morala povestirii este: adu-Ji aminte de bunici §i de alte 
persoane in varsta din copilaria ta, de via^a petrecuta alaturi de 
ei, de povestirile sau de experien^a lor. Ei - §i al|ii ca ei, cu o 
via^a diferita de a ta - te pot ajuta sa-^i imbunata£e§ti repertoriul 
conversational §i sa-^i largesti orizontul. 

ENTUZIASMUL 

Cred ca unul din motivele pentru care am oarecare succes in 
radio este ca ascultatorii i§i pot da seama ca imi iubesc meseria. 
E imposibil sa falsifici asta, iar daca incerci, dai gre§. Cand l\i 
place intr-adevar ceea ce faci, §i transmit entuziasmul tau celor 
cu care vorbe§ti, §ansele tale de succes cresc inzecit. Am vazut 
asta la oameni cu cariere in varii domenii, ca Bill Clinton §i 
Tommy Lasorda. 

Lasorda, managerul echipei Los Angeles Dodgers, mi- a dat 
un interviu la radio in seara in care echipa sa suferise o 
infrangere zdrobitoare in fa|a Houston-ului in finala Ligii 
Na^ionale din 1981. Din felul entuziast in care vorbea, n-ai fi 
zis ca el era eel ce pierduse meciul. Cand 1-am intrebat cum de 
poate fi a§a exuberant, a zis: "Cea mai fericita zi din via|a mea 
este cand echipa condusa de mine castiga. §i pe locul doi, cea 
mai fericita zi din via^a mea e cand pierde." 

Pre§edintele Clinton, pe care 1-am intervievat la aniversarea 
unui an de la investitura, mi- a spus aproape acela§i lucru despre 
ce inseamna sa fii pre§edinte. §i Bill Clinton §i Tommy Lasorda 
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sunt buni vorbitori - din aceia pe care ma bucur sa-i am in 
emisiune - datorita calita^ilor pe care le au in comun: un mare 
entuziasm pentru profesia lor, pe care reu§esc sa il transmits 
cand converseaza. Acest entuziasm, alaturi de dorin^a de a-1 
imparta§i §i altora, le-a adus, cu siguran^a, succesul nu doar in 
conversa^ie, ci §i in cariera. 

Poate ca nu e§ti la fel de entuziasmat de profesia ta ca 
Tommy Lasorda. Eu sper ca da, dar nu suntem toji norocosL 
Gande§te-te, atunci, la lucrurile care-|i fac placere: la copii, 
hobby-uri, ac|iuni caritabile la care participi, §i la cartea pe 
care tocmai o citesti. Fara sa faci din asta un cal de bataie, 
bazeaza-te, in conversa^ie, pe acest entuziasm. Daca po£i vorbi 
despre un subiect care te pasioneaza, §i-£i po£i face interlocutorul 
sa in^eleaga motivul acestei pasiuni, vei vedea ca po£i fi un 
interlocutor interesant. 

NU VORBI DOAR DESPRE TINE 

Ca sa intre|ii conversa^ia, trebuie sa-i spui interlocutorului tau 
ceva despre tine §i sa-i raspunzi la intrebari. Dar nu lungi vorba. 
Schimba subiectul cu un "§i tu, Mary? Tu unde lucrezi acum?" 

FII CURIOS 

Cei mai buni mae§tri in arta conversa|iei manifests curiozitate 
pentru orice. De aceea sunt buni ascultatori §i tot de aceea au 
cunostin^e vaste - inva|a intotdeauna ceva nou. 

FII EMPATIC 

Oamenii cu care ne place sa discutam sunt cei care se dovedesc 
empatici fa£a de noi - care demonstreaza limpede ca in|eleg ce 
simpm §i ce spunem. Cand spui cuiva ca £i-ai schimbat serviciul, 
|i-ar placea sa auzi spunandu-|i-se "Minunat!", nu doar "A, 
da?..." Face|i la fel §i cand juca|i rolul ascultatorului intr-un 
dialog. 

Oprah Winfrey, o persoana pe care o cunoaste toata lumea 
de la televizor (n. trad. : renumita moderatoare a unui talk-show 
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ce are ca subiect via|a celebrita^ilor din SUA), realizeaza o 
legatura puternica cu telespectatorii ei tocmai pentru ca 
empatizeaza atat de clar cu invita^ii sai. Iji dai seama imediat 
ca ii pasa intr-adevar de ei §i ca le impartaseste sentimentele. 
Empatia o ajuta de asemenea sa-i faca pe invita^ii ei sa iasa din 
rezerva §i sa fie cat mai deschi§i. E inca o trasatura a unui 
adevarat maestru in arta conversa^iei. 

Cei mai buni moderatori de talk-show-uri din televiziune 
au in comun aceasta calitate. Eu ii numesc "compatimitorii". 
Daca le spui ca ai o tumora pe creier - sau doar rujeola - i|i 
arata compasiune §i sprijin §i transmit aceste sentimente §i 
telespectatorilor. Sonya Friedman, moderatoarea emisiunii 
Sonya Live, transmisa de CNN in fiecare zi de luni pana vineri, 
e un alt exemplu foarte bun. 

Dick Covett este un alt mare "compatimitor", o persoana 
de o certa inteligen^a §i mare curiozitate, al carui stil dovedeste 
interesul major pentru invitatul sau §i pentru sentimentele 
acestuia, §i mai pu|in pentru cautarea senza^ionalului. 

ARATA CA AI SIMTUL UMORULUI 

Umorul este tot atat de binevenit in conversa^ie ca in orice alta 
situate, iar uneori e chiar imperios necesar. Cand ^in un discurs, 
una din regulile mele de baza este "Nu fi serios prea mult timp". 
Aceea§i regula se aplica §i in conversa^ie, poate aici, cu atat 
mai mult. 

Umorul, printre altele, nu da rezultate daca e format. Cei 
mai buni umori§ti §i comici §tiu acest lucru §i nici nu incearca. 
Cei mai bun exemplu care imi vine in minte este Bob Hope. 

Bob nu incearca niciodata sa fie neobisnuit de amuzant cand 
e invitat la un dineu sau la o petrecere. Desigur, nu e plictisitor 
sau sobru, dar e destul de sofisticat pentru a nu relua 
monologurile din vechile lui vodeviluri. Toata lumea §tie ca e 
amuzant pe scena, la TV, in filme, la ce bun s-o mai 
demonstreze? In plus, Hope e ceva mai mult decat un bun comic 
§i amfitrion. E §i un excelent om de afaceri, interesat de o 
muljime de lucruri, §i un american patriot, care a sus|inut 
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spectacole In toata lumea pentru for|ele noastre armate. 
Experien^a din toate aceste domenii ii ofera subiecte de 
conversa^ie din belsug §i face din el un partener de discu^ie 
incantator, chiar daca nu te nauceste cu replicile din spectacolele 
sale. 

Al Pacino are un sim£ innascut al umorului, cu totul diferit. 
De§i este unul din cei mai mari actori de drama din America, 
dincolo de scena este un tip comic - afi§eaza umorul 
newyorkez, acea reactie la evenimente proprie newyorkezilor, 
capacitatea de a alunga, printr-o ridicare din umeri, atat de 
numeroasele amenin^ari §i pericole la adresa vie^ii, caci acestia 
sunt intr-adevar amenin£a|i de tot felul de pericole in fiecare 
minut §i la orice pas. 

Stateam cu Walter Cronkite, Pele §i al|i ca^iva in holul 
hotelului Beverly Wilshire din Los Angeles la cateva ore dupa 
inspaimantatorul cutremur din ianuarie 1994. Sosisem in ora§ 
cu o noapte in urma, pentru banchetul ocazionat de acordarea 
premiilor pentru televiziunile prin cablu. Discutam cu patru- 
cinci invita|i despre cum a reac|ionat fiecare in timpul 
cutremurului. To|i suntem §oca|i; eu, eel pu^in, da. Doar Pacino 
da din umeri §i zice: "Eu sunt din New York. Am crezut ca 
este o bomba!" N-a fost o gluma, doar o explicate data cu o 
fa|a atat de inexpresiva, incat am izbucnit cu to|ii in ras. 

George Burns este o persoana cu un stil total diferit. George 
este exact a§a cum il vede^i pe micul ecran. Nu poate fi altfel 
decat amuzant; pentru el, nimic nu e mai firesc decat sa insereze 
in conversa^ie colec^ia sa de gag-uri la care a muncit o via^a 
intreaga. 

De exemplu: sa presupunem ca, la o petrecere, se discuta 
despre asisten^a medicala §i fiecare intervine, dupa ce a cantarit 
bine lucrurile, cu opinii despre competuia manageriala §i altele 
de genul acesta. Cineva il intreaba pe George, care va implini 
curand 100 de ani, ce crede despre doctorii din ziua de azi. George 
zice: "Fumez zece trabuce pe zi, beau doua Martini duble la 
pranz §i inca doua la cina. §i umblu cu femei mult mai tinere 
decat mine. Lumea ma intreaba ce zic doctorii mei de asta." 
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Apoi i§i roteste privirea prin camera §i spune cu non§alan|a: 
"Doctorul meu a dat ortul popii acum zece ani". 

Asta inseamna pentru George Burns sa fie el insu§i. Nimeni 
nu se simte ofuscat ca foloseste glumele din spectacole. Profesia 
face parte din insa§i fiin^a lui §i toata lumea §tie asta. In loc sa 
se plictiseasca, invita^ii de la masa lui sunt incanta|i. 

Glumele lui dau rezultate insa, pentru ca George nu for|eaza, 
cu ele, nota conversa^iei. Comentariul sau a fost doar urmarea 
fireasca la discu^ia despre doctori. Daca le-ar fi spus oaspe^ilor 
"Fiji atenji! Sa va spun o replica hazlie din spectacol" ar fi fost 
deplasat, pentru ca ar fi format lucrurile §i ar fi intrerupt, astfel, 
fluxul conversa^iei. 

Asta trebuie sa |ine£i minte despre umor. Orice stil a|i avea, 
folosui-1 in conversa|ie in chip firesc. Marii artigti comici §tiu 
ca sincronizarea e totul, iar intreruperea conversa^iei doar ca 
sa intervii cu o gluma, e inadecvata. Chiar daca azi a|i auzit o 
gluma buna la serviciu, nu intrerupe^i conversa^ia doar ca s-o 
spune^i. 

Don Rickles este un alt exemplu de persoana amuzanta in 
toate imprejurarile; conversa|ia sa la o petrecere este presarata 
cu tot atatea aluzii in^epatoare §i comentarii ilare ca §i 
spectacolele in care joaca. A§a e el. Oaspe^ii afla^i la masa lui 
stiu asta §i se amuza copios la toate bancurile lui. 

De ce se rade la glumele lui §i aproape niciodata la ale mele 
sau ale tale? Pentru ca, daca noi spunem un banc, lumea 
sesizeaza ca ne-am straduit din rasputeri sa-1 spunem cat mai 
bine. In cazul lui Don, umorul vine de la sine, iar lumea §tie 
asta. Chiar fara sa-§i dea seama, el pune in aplicare formula de 
succes a lui Arthur Godfrey - este el insusL 

PROPRIUL TAU STIL 

O calitate esen|iala a vorbitorilor de succes este stilul. Ei au 
propriul lor fel de a conversa, care ii ajuta sa fie elocven^i. Imi 
vin in minte patru din cei mai realiza|i avoca|i americani din a 
doua jumatate a secolului nostra. Exemplul lor ilustreaza faptul 
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ca, de§i stilurile difera, ei au ob^inut un mare succes in cariera 
tocmai pentru ca un anume stil se potriveste unui anume vorbitor. 

Edward Bennett Williams vorbea soptit. Te obliga sa te 
inclini pu^in spre el §i sa-i dai, astfel, mai multa aten^ie. Facea 
asta inten^ionat. Era metoda lui §i era extrem de eficienta. Era 
irezistibil, fara a fi vreodata strident. Te aga^ai de fiecare cuvant 
al lui. In cazul lui, tocmai acel stil dadea rezultate, fie ca vorbea 
in fa£a unui juriu in sala de tribunal, fie cu un invitat la pranz. 

Lui Percy Foreman, un alt mare avocat pledant, ii placea sa 
se adreseze inimii, apeland la sentimentele oamenilor in tu§e 
bogate. Cand vorbea, Jinea, de fapt, o mini-cuvantare. Asta nu 
s-ar potrivi multora din noi, dar lui i se potrivea. Era stilul lui. 

William Kunstler e un avocat bombastic. E furios. Stilul lui 
contrasteaza puternic cu eel folosit de Williams sau Foreman. 
N-ar fi dat niciodata rezultate in cazul lor, dar a func^ionat 
de-a lungul intregii cariere a lui Kunstler. 

Stilul lui Louis Nizer se bazeaza pe construirea faptelor 
cazului. Williams apela la sinful dramatic. Foreman apeleaza 
la emo|ii, iar Kunstler la sentimentul de manie, dar Nizer 
apeleaza la logica. 

Poate ca nu te intereseaza cum func|ioneaza stilul tau 
conversa|ional intr-o sala de tribunal. Dar am dat aceste 
exemple ca sa demonstrez cum, in situajii identice, fiecare poate 
aplica propriul sau stil. Gaseste un stil cu care sa te simji in 
siguran^a §i dezvolta-1. 

Am fost rugat uneori sa-mi descriu stilul, dar mi s-a parut mai 
greu decat sa-1 descriu pe-al altuia. Imi place sa cred ca am cate 
ceva din stilul lui Covett. Cred ca a§ putea fi caracterizat destul de 
corect ca fiind atent, curios, uneori agresiv, alteori relaxat, ca 
punand accentul pe "aid" §i "acum" - acel tip de reporter care, 
poate mai mult decat al^ii, vrea sa stie intotdeauna de ce. 

UN GAND FINAL: SA §TII SA TACI 

Imi amintesc o replica tenden^ioasa a prietenului meu din 
Miami, Jackie Gleason, frecvent folosita in dialogul cu Audrey 
Meadows in clasicul serial de televiziune The Honeymooners 
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("Ve§nic in luna de miere"), in care jucau rolurile lui Ralph §i 
Alice Kramden. Cand, uneori din intamplare, alteori deliberat, 
o lua gura pe dinainte pe Alice §i dezvaluia secretul vreuneia 
din schemele lui, Ralph se uita la ea cu ochii ie§i£i din orbite, o 
amenin|a cu degetul §i-i spunea: "Gura-sparta ce e§ti!" 

Chiar daca e§ti un vorbitor de excep^ie, sunt ocazii cand e 
mai bine sa taci. Cunosc foarte bine acea inclinable umana de a 
te vari in vorba - copiii din Bensonhurst nu-mi spuneau degeaba 
gura-sparta - dar daca, dincolo de acest imbold, auzi instinctul 
spunandu-|i sa taci, asculta-1. 
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Conversafii mondene 
§i gafele de exprimare 



• Cuvinte care impiedica buna comunicare 

• Cum sa scapi de obiceiurile proaste de vorbire 

• Gafele de exprimare 

.Axeasta nu e o carte despre cum sa-£i imboga|e§ti vocabu- 
larul sau cum sa folosesti engleza literara. A§a cum am mai 
spus, ma intereseaza comunicarea, nu cum sa impresionez 
lumea cu discursurile mele. E mult mai important sa pui o 
intrebare interesanta, decat sa elaborezi un raspuns placut 
auzului. Dar exista cateva elemente de dic^ie §i vocabular pe 
care a§ vrea sa le men|ionez, deoarece ele pot afecta buna 
comunicare. 

CUVINTE BOMBASTICE 

Mark Twain, care §tia la fel de multe despre conversa|ie ca §i 
despre oamenii care o practica, scria: "Diferen^a dintre cuvantul 
potrivit §i cuvantul aproape potrivit - este diferen|a dintre 
licurici §i fulger". 

"65" 
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fine minte un lucru: cuvantul potrivit - eel recunoscut §i 
Indies imediat de eel ce te asculta - este eel mai adesea un 
cuvant simplu. Din anumite motive, oamenii au tendin|a sa 
presare conversa|ia cu un cuvant nou care "suna" bine, sau cu 
un cuvant de curand popularizat - din dorin^a ca limbajul lor 
sa para "de actualitate". Datorita vitezei cu care mijloacele de 
comunicare strabat distan|ele, cuvintele nou intrate in uz se 
raspandesc rapid in toata Jara. Din nefericire, parte din aceste 
cuvinte nu imbunata^esc cu nimic capacitatea noastra de 
comunicare. 

"Impact" §i "acces" erau folosite ca substantive; acum sunt 
§i verbe, de exemplu "a impacta situa^ia". Un cuvant uzual ca 
"a afecta" ar da rezultate la fel de bune, daca nu §i mai bune. 
Exista §i procesul invers - transformam verbe in substantive, 
de exemplu "a consulta". Spuneam in trecut: "Ma due sa-mi 
consult avocatul". Acum spunem: "Firma aceea imi ofera 
consultant". 

Folosim de ani de zile argoul din lumea calculatoarelor in 
via|a cotidiana - cerem oamenilor, de exemplu, sa "printeze" 
scrisorile. Apoi, lumea a inceput sa spuna "a upgrada" - termen 
din jargonul calculatoarelor, folosit pentru "a promova" sau "a 
ridica pe o treapta superioara". De fiecare data cand are loc un 
cutremur sau un taifun, ni se anun^a pagubele suferite de 
"infrastructura", de§i speciali§tii care folosesc acest cuvant §i-ar 
atinge |inta cu mult mai bine daca s-ar osteni sa spuna ceva pe 
in^elesul tuturor, de exemplu "canalizare, drumuri, alimentare 
cu apa". 

Limbajul imprumutat din lumea calculatoarelor este o 
reflectare a vie^ii din anii '90, dar nu e singurul vinovat de 
inhibarea capacita^ii noastre de a vorbi limpede §i elocvent 
Ego-ul are §i el un cuvant de spus. Oamenii par sa creada ca 
termenii de jargon dau mai multa greutate subiectelor 
conversa^iei §i mai multa importan^a lor ca persoane. Astazi, 
oamenii "vizualizeaza" lucrurile in loc sa le "vada" sau sa le 
"priveasca". Unii nu se mul^umesc sa spuna ca lucrurile sau 
oamenii "co-exista": ele co-exista unul cu celalalt. Daca ceva 
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co-exista cu altceva, de ce naiba e nevoie sa mai spun "unul cu 
celalalt"? 

Al£ii "utilizeaza" lucrurile, in loc sa le "foloseasca". Am 
auzit unul din cele mai succinte comentarii care incuraja 
vorbirea limpede, pe in|elesul tuturor, la un director executiv 
care §i-a sfatuit personalul: "Nu utiliza^i a utiliza. Folosi^i a 
folosi". 

Eu incerc sa evit limbajul pompos. Unele persoane il 
folosesc ca simbol al statutului lor social, pentru a-i impresiona 
pe ceilalti. Al|ii - pentru ca au uitat, pur §i simplu, sa vorbeasca 
simplu, limpede, colocvial. Evitand vorbirea preten^ioasa, vei 
deveni mai bogat, pentru ca vei fi recep|ionat §i in^eles mai 
bine. Poate ca \i se va parea de bon-ton sa spui ca i£i "upgradezi" 
biletele de avion ca sa "monitorizezi" situa^ia, dar vei avea 
mult mai mult succes daca o vei spune intr-un limbaj pe care 
sa-1 poata in^elege toji ascultatorii tai - nu doar specialist in 
computere. 

LIMBAJUL LA MODA 

Pe langa cuvintele pompoase, epoca noastra de comunicare in 
masa instantanee produce o inundate constants de cuvinte §i 
sloganuri la moda. Limbajul la moda e generat de capricii, 
evenimente §i celebrita^i. Cuvintele §i expresiile astfel aparute 
devin imediat cli§ee. Uneori folosirea lor te poate ajuta sa intri 
pe lungimea de unda a persoanei cu care vorbesti, dar repetarea 
lor te face sa pari lipsit de originalitate, ca §i cum n-ai fi in 
stare sa te exprimi cu propriile tale cuvinte. 

De la Johnny Carson avem "in nici un caz" (engl. no way), 
iar precursorul sau, Jack Paar, 1-a introdus pe "vorbesc serios" 
(engl. I kid you not), cu rezultatul ca milioane de americani au 
folosit cele doua expresii pana la trivializare. Howard Cosell 
§i-a impus gre§eala gramaticala - "spunand ca ce este" (corect 
este "spunand cum este") - repetand-o ani de zile in sezonul 
fotbalistic, in fiecare luni seara; expresia a sfar§it prin a deveni, 
prin anii '70, un cli§eu na|ional. Mai recent, suntem bombarda|i 
cu expresia "Nu-i a§a ca e ceva cu totul special?" (engl. isn't 
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that special?) din emisiunea Saturday Night Live ("Sambata 
noaptea in direct) §i "Cite§te pe buzele mele" (engl. read my 
lips), avandu-1 ca autor pe George Bush. 

Nimic, desigur, nu e mai rau decat sa folosesti clisee care 
nu mai sunt la moda. "La ce punct se afla?" (engl. where it's 
at) era o expresie la moda in perioada anilor '60-'70. 
Imagina^i-va ce impresie a facut directorul executiv al unei 
organiza^ii regionale din Washington, cand le-a spus celor din 
consiliul de conducere ca "se gasesc la punctul acesta". 
Directorul executiv era §i el o victima a limbajului la moda, 
tocmai pentru ca dorea atat de mult sa para ca face parte din 
"murfime". N-a facut decat sa trezeasca uimirea directorilor 
din subordine, care s-au intrebat in sinea lor de ce un om cu 
studii superioare folose§te o asemenea expresie. 

Fie ca te afli la un cocktail, in curtea din spatele casei, fie ca 
dai un interviu la televizor, vei conversa cu mai multa vigoare 
§i eficacitate, daca vei minimaliza folosirea cli§eelor §i a 
stereotipurilor la moda. 

CUVINTE GO ALE 

Uneori se strecoarain conversa^ie anumite cuvinte sau zgomote 
care nu aduc nimic semnificativ incercarii noastre de 
comunicare. Dimpotriva, ele ingreuneaza ceea ce spunem sL 
in acela§i timp, fac dificila in^elegerea celui ce ne asculta. 
Cuvintele "goale" sunt echivalentele verbale ale buca^ilor de 
polistiren care apar in cutiile de ambalaj: simpla umplutura. 

Atunci, de ce se folosesc asemenea cuvinte? Pentru ca ele 
sunt carje - carje orale. Sunt bune cand vrei sa te spijini pe 
ceva pentru ca nu-|i gase§ti cuvintele, dar daca devii dependent 
de ele, conversa^ia va §chiopata tot timpul. 

Liderul incontestabil al acestei categorii de cuvinte este "§tii" 
(engl. you know). Un prieten de-al meu din Washington, D.C. 
lucra cu un consultant de specialitate care nu era in stare sa 
rosteasca trei cuvinte fara sa spuna de doua ori "§tii". 
Curiozitatea prietenului meu a ajuns la apogeu in timpul unei 
intalniri cu consultantul. Cunoscandu-i dependent de acest 
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tic verbal, el s-a hotarat sa numere de cate ori va repeta 
interlocutorul sau "§tii" in timpul intrevederii. 

Intalnirea a durat 20 de minute. Conform calculului, 
consultantul a folosit cuvantul de 91 de ori\ Pentru cei interesa^i 
de statistici, am facut §i eu un calcul: de patru ori §i jumatate 
pe minut. Nu §tiu ce e mai remarcabil: sa repe^i "§tii" de 9 1 de 
ori intr-un timp atat de scurt, sau sa participi la o intalnire in 
Washington care sa dureze doar 20 minute. 

Pare amuzant cand privesti lucrurile a§a, dar sa vedem §i partea 
serioasa a lucrurilor. Consultantul, al carui trai depindea de 
comunicarea eficienta cu oamenii, a lasat acest tic verbal sa devina 
atat de suparator, incat ascultatorii au ajuns sa dea mai multa aten|ie 
expresiei, decat cuvintelor rostite in conversa^ie. Cat o mai fi durat 
pana §i-o fi pierdut slujba din cauza acestei probleme? 

In zilele noastre, popularitatea lui "§tii" este serios 
amenin^ata de "deci", ca in "A§a, deci...". Urmari^i §tirile la 
TV cateva seri la rand, §i ve^i observa de cate ori auzi^i 
raspunsuri care incep cu acest cuvant. Daca sunte|i de parere 
ca ele adauga ceva semnifica|iei raspunsului, contacta^i 
Guinness Book of World Records (Cartea Recordurilor). 

"Deci" apare in orice loc in conversa^ie, fiind de obicei o 
intercalare aruncata doar din obi§nuin^a, fara vreun motiv 
anume. Ocazional, expresia ridica intrebari interesante ca in 
cazul unui telejurnal cand 1-am auzit pe un poli^ist explicand 
ca spargatorul a intrat in casa pentru ca u§a era, "deci, deschisa". 
Nu e acela§i lucru cu "a fi, deci, gravida?" U§a era deschisa 
sau inchisa, §i atat. Ce in^eles are "deci" in acest caz? 

"Exista speran^e ca" (engl. hopefully), avand sensul de "eu sper 
ca" (engl. I hope), a intrat in scenacu mare tam-tam. Brusc, nimeni 
nu mai putea sa spun ceva despre viitor, fara a folosi aceasta 
expresie. Dar, in aproape toate cazurile, vorbitorii folosesc gre§it 
cuvantul. Ceea ce vor ei sa spuna este "eu sper", dar nu acesta este 
in^elesul lui "exista [in mod obiectiv] speran^a ca..." aici. 

Atunci cand spui "exista speran^e ca intalnirea va avea loc 
joi", mesajul cuvintelor rostite de tine este acela ca intalnirea 
se va |ine, probabil, joi, iar |ie i|i este indiferent daca se |ine 
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miercuri sau vineri sau duminica in loc de joi. Dar ceea ce 
majoritatea dintre noi vor sa spuna defapt cu aceasta expresie 
este "eu personal am speran^a ca intalnirea va avea loc joi", §i 
imi doresc acest lucru. 

"Ceva de genul asta" (engl. whatever), este o alta expresie 
lipsita de sens, care, de obicei, nu adauga nimic spuselor tale, 
ca in "Cand ai sunat eram la cumparaturi sau ceva de genul 
asta", "Ne gandeam ca ar fi bine sa mergem in weekend la 
plaja sau ceva de genul asta" sau "Trebuie sa termin de scris 
scrisorile astea sau ceva de genul asta". 

Despre "orice de genul acesta" a£i vorbi, incerca^i sa 
renun£a£i la aceste cuvinte goale in conversa^ie. 

Un alt cuvant lipsit de con^inut, care s-a raspandit ca pecinginea 
prin anii '60 §i e inca in uz azi, este "oriskat" (engl. like, folosit 
extensiv de patura needucata a popula|iei). Lumea radea, pe atunci, 
de copiii needuca^i care incepeau fiecare propozi|ie cu "Ori§icat, 
§tii tu", dar chiar §i azi auzi oameni din diverse categorii sociale 
spunand: "L-am vazut, ori§icat, §i se sim^ea mai bine". Nu se spune 
"oriskat, marfea trecuta", ci "mar^ea trecuta". Daca nu vrei sa dai 
impresia de hipiot care tocmai s-a intors de la concertul Woodstock, 
evita, cu orice pret., folosirea acestui cuvant. 

Ca §i cum toate acestea nu ar fi fost de ajuns, mai sunt §i 
zgomote care se strecoara in vorbire cand nu suntem aten|i; 
mai ales doua. Se recunosc imediat: "aaa" §i "mmm". Presara^i 
conversa|ia cat pute^i de mult cu aceste sunete §i oamenii va 
vor crede incapabili sa vorbi^i ca lumea. 

CUM SA SCAPI 

DE OBICEIURILE PROASTE DE VORBIRE 

Ce po|i face ca sa te dezbari de aceste obiceiuri? Ca orice alt 
obicei, e nevoie de disciplina. Incearca aceste trei metode: 

Intai - ca sa folosim un cuvant familiar - asculta-te singur. 
Simpla ascultare cu aten^ie a vorbelor care-|i ies din gura poate 
fi foarte eficace. A§a i|i vei da seama cate poticneli, pauze §i 
reluari faci §i cate "aaa-uri" i|i sufoca vorbirea. Metoda asta 
singura §i ar fi de ajuns sa-|i "purifici" conversa|ia. 
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In al doilea rand, gande§te-te dinainte ce vrei sa spui. §tiu 
ca pare un truism, dar de cele mai multe ori, motivul pentru 
care apelezi la aceasta "umplutura" este ca, dupa ce ajungi in 
mijlocul unei fraze, nu mai stii cum s-o inchei. Nu spun ca 
trebuie sa-ti "scrii" in minte toata conversatia inainte de a 
deschide gura. Dar pod sa-ti schi^ezi in minte cea de-a doua 
fraza in timp ce o rostesti pe prima, pe-a treia in timp ce o 
rostesti pe-a doua, §i a§a mai departe. Daca ti se pare greu, fa o 
incercare: o sa vezi ca, in realitate, nu e greu deloc. Creierul 
uman are marea capacitate de a face doua lucruri deodata. Cu 
putin exercitiu, totul va deveni u§or. 

In al treilea rand, "angajeaza" un "monitor" care sa te asculte 
vorbind §i sa te avertizeze ori de cate ori folosesti vreun cuvant 
gol sau un cli§eu. Metoda poate fi surprinzator de eficace. 
Roaga-ti sotia, un prieten bun, un coleg de serviciu, sa te 
opreasca instantaneu (pot spune "Stop!" sau "Stai!", ori de cate 
ori folose§ti cuvintele sau expresiile respective). Monitorul 
trebuie sa fie cineva care petrece eel putin cateva ore pe zi cu 
tine, Ji se P are putin incomod? Asta e ideea. Iti garantez ca, 
dupa cateva zile de "pedepsire" de acest fel, te vei trezi 
suprimand singur cuvantul-tinta. Apropo, lucreaza pe rand cu 
fiecare tic verbal, nu cu doua-trei odata. Daca ai mai multe 
"carje" de care vrei sa scapi, ia-le pe rand, sau vei fi oprit atat 
de des ca, Doamne fere§te, ai putea atenta la via^a monitorului. 

CUVINTE LIPSA 

In unele ocazii se folosesc mai pupne cuvinte, ca in cazul 
comentatorilor sportivi §i redactorilor de stiri, care §i-au facut 
un obicei din a renun^a la verbe, chiar daca elipsa modifica 
sensul spuselor lor. 

Cand un comentator sportiv spune "Patrick Ewing - fault 
in joc", el vrea de fapt sa spuna ca Ewing a fost faultat. Dar 
ce a spus in realitate este ca Ewing a faultat. De ce sa n-o 
spui ca lumea? Redactorii §i comentatorii de §tiri fac, de multe 
ori, la fel, din cauza noii mode de a renun|a la verbe in 
expozeul lor. 
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Poate ei cred ca, in acest fel, comentariul devine mai 
interesant, ca §i cand ceea ce spun este atat de urgent, ca nu 
mai au timp sa foloseasca §i verbe. Nu e decat o alta forma de 
"vorbire pretentioasa". 

Daca dupa toate acestea tot mai crezi ca obiceiurile acestea 
sunt inofensive, ca toate modurile de exprimare sunt la fel de 
bune, incearca sa faci mental un exercitiu pe care eu il practic, 
uneori, ca sa ma distrez. Ma gandesc cum ar suna unele din 
discursurile celor mai mari oratori ai no§tri daca ar fi rostite azi: 

Luati in considerare aceste discursuri clasice din care s-au 
omis verbele: 

"Cu optzeci §i §apte de ani in urma, inaintasri no§tri cladind 
o noua natiune" (Abraham Lincoln) 

"Nu §tiu ce alt drum ar alege altii, dar in ceea ce ma prive§te 
- libertatea sau moartea" (Patrick Henry) 

Sau aceasta cuvantare inaugurala lungita de "umplutura": 

"Deci, intrebati nu ce poate face patria pentru voi, ci ce 
puteti voi... aaa... face pentru patrie". (J.F. Kennedy) 

Sau modernizarea limbajului romanului "Pe aripile 
vantului": "Id spun sincer, draga mea, situatia e monitorizata". 

GAFELE DE EXPRIMARE 

S-a vorbit atat de mult de gafele de exprimare (engl. political 
correctness, sau PC, sintagma cu sensul de "exprimare care sa 
nu ofenseze minorita^ile rasiale/politice/religioase etc, §i 
femeile"), s-au starnit atatea pasiuni, incat am ajuns sa urasc 
aceasta sintagma. Ne place sau nu, suntem nevoid sa ne ocupam 
de sintagma §i conceptul de "corectitudine politica" zi de zi, §i 
tot zilnic sa vorbim despre ele. Necesitatea apare din faptul ca, 
azi, comunitati exceptate de la cuvant §i putere in societatea 
trecuta - ca acelea ale femeilor sau minoritatilor - se afirma cu 
tot mai multa for|a. Iar aceasta afirmare se extinde §i asupra 
comunicarii. 

Aceste minoritad argumenteaza ca modul in care vorbim 
este la fel de important ca §i sensul spuselor noastre, din moment 
ce cuvintele intruchipeaza idei §i atitudini. Eu cred ca au 
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dreptate. Daca, vorbind despre femei, folose§ti expresia aceea 
desueta "sexul slab", nu faci decat sa perpetuezi o idee deja 
depa§ita despre feminitate. Daca numesti pe cineva "galben" 
(engl. jap, termen peiorativ ce desemneaza japonezii, intrat in 
uz in timpul celui de-al doiea razboi mondial), nu folosesti 
doar o expresie colocviala normala - fie ca vrei, fie ca nu, vei 
trezi in mintea celui ce te asculta ideea de "Pericol Galben", 
uzuala in America celui de-al doilea razboi mondial. Sunt doar 
doua exemple, dar ele explica de ce membrii acestor comunita|i 
sunt sensibili la felul in care se vorbe§te despre ei §i de ce noi, 
to{i ceilal^i, ar trebui sa fim la fel. 

Aceasta realitate din America anilor '90 are, pentru fiecare 
dintre noi, o dubla semnifica^ie: morala §i practica. Din punct 
de vedere moral, a ignora sensibilita^ile unui grup minoritar 
prin ceea ce spunem despre membrii sai este, pur §i simplu, 
arogant, §i dureros pentru cei din respectivul grup. 

Din punct de vedere practic, abordarea necontrolata a acestor 
subiecte poate fi in defavoarea ta. Sa ne gandim la Al Campanis, 
Jimmy the Greek, sau la al|ii ca ei, ale caror cariere s-au incheiat 
dramatic tocmai pentru ca au dat dovada de indiferen|a fa|a de 
felul in care vorbeau despre sportivii de culoare. 

Trebuie sa fi|i aten^i §i la felul in care se modifica preferin^ele 
terminologice in America. Tocmai am vorbit despre sportivii 
de culoare (engl. black). De prin anii '60, acesta e cuvantul 
preferat de cei mai mul|i membri ai acestui grup etnic. Dar nu 
a fost intotdeauna a§a §i terminologia sufera inca modificari. 

In adolescen^a mea, §i chiar in primii zece ani de meserie, 
modalitatea corecta de a te referi la o persoana de culoare era 
"negru" (engl. negro, termen considerat astazi peiorativ). O 
data cu revolu^ia negrilor din anii '60, conducatorii ei au 
solicitat inlocuirea cuvantului "negru" cu "de culoare". A§a 
s-a facut inlocuirea - in radiodifuziune, presa, in alte profesii, 
in conversa|ia zilnica a majorita^ii americanilor. 

In anii '80 au fost introduse noi denumiri. Conducatorii 
negrilor au solicitat ca ei §i ceilalji membri de aceea§i rasa sa 
fie numi|i "afro-americani" (engl. African Americans, termen 
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inca actual). Conducatorii grupurilor etnice de spanioli §i 
mexicani §i-au exprimat preferin|a pentru "hispanici", denumire 
ce lasa acum loc celei de "latino". Cand vorbim, azi, de orientali, 
ii numim "asiatici". Multi amerindieni au afirmat ca vor sa fie 
numi^i "americani indigeni" (engl. Native Americans); aljii 
prefera sa fie identifica^i prin numele tribului caruia ii apar^in, 
§i nu prin denumiri date de al^ii triburilor lor. 

Istoria ne arata ca §i aceste denumiri vor fi inlocuite in viitor. 
Recent, Washington Post men^iona intr-un articol propriile sale 
preferin^e legate de aceste denumiri. In 1987, termenul de 
"afro-american", pe atunci destul de inedit, a aparut in ziar de 
42 de ori. In 1993, a aparut de 1422 de ori. "Latino" a fost 
folosit in 1987 de 85 de ori, §i de 389 de ori in 1993. Pentru 
"americani indigeni" cifrele erau: 112 in 1987 §i 339 in 1993. 

Toate acestea dovedesc ca am parcurs deja un drum lung in 
ceea ce priveste respectul cu care ii tratam pe aljii in conversa^ie 
- respect pe care ar fi trebuit sa-1 aratam de mult. Felul in care 
ne adresam acum reflecta respectul pentru ca§tigarea caraia 
grupurile respective au luptat mai mult de douazeci de ani. 

Pe de alta parte, n-ar trebui oare sa existe o linie de 
demarcate intre respect §i paranoia? Nu incepem oare sa 
ignoram cinstea §i ra|iunea §i sa cadem in prostie cand ni se 
spune ca nu mai avem voie sa le spunem femeilor "doamne" 
(engl. lady), pe motiv ca nu toate femeile sunt doamne? O 
"femeie" (nu doamna), redactor al unei reviste a facut clar 
aceasta distinc^ie in fa£a unui domn redactor; avem voie inca 
sa spunem "domn redactor" in America anului de gra^ie 1994? 

I|i asumi un mare rise daca faci un compliment inofensiv 
unei femei din biroul in care lucrezi. Pe vremuri era permis sa 
spui: "Ara|i nemaipomenit in rochia asta!" sau "Rochia asta 
face minuni!". Azi suntem sfatui|i sa ne limitam complimentul 
la "E o rochie dragu|a". 

Foarte amabil, nu-i a§a? 

Dar este mult mai sigur. Azi, asta e important in America: 
sa fii in siguranfa. Cand ai auzit ultima oara un barbat (pe 
vremuri ii numeam "tipi"), spunandu-i unei femei (pe vremuri 
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le numeam "fete") ca e frumoasa? Sau ca are picioare framoase? 
Dar\ E permis s-o intrebi daca are un prezervativ In geanta. 
Azi, chestia asta e normala. 

Ceea ce constituia altadata o ofensa e acceptat azi, §i ce era 
inainte acceptat este azi o ofensa. Seamana cu confuzia regelui 
din Siam, care se lamenteaza in The King and I ("Regele §i 
eu"): "Inainte, cum era, a§a era. Nu era a§a, nu era. Acum, insa 
- totul e o ghicitoare". 

Desigur, azi, accentul caraghios al regelui ar putea fi 
considerat, din punct de vedere social, incorect. Dar ce poate 
fi rau in umorul etnic de buna calitate? Ce poate starni rasul 
mai bine decat o gluma buna cu evrei, atata timp cat nu frizeaza 
ridicolul sau bigotismul? Sau o gluma cu irlandezi? Sau una 
cu italieni? Sau glumele cu negri? Mari comici ca Myron 
Cohen, Sam Levenson, sau Jackie Gleason ar gasi cu greu o 
slujba in ziua de azi. Richard Pryor §i-a lansat albumul That 
Nigger's Crazy ("Negrul ala e nebun"), la timpul potrivit. Azi, 
n-ar putea gasi o companie de inregistrari sa-i scoata albumul. 

In aceasta consta pericolul exacerbarii corectitudinii in 
exprimare. 

Dar hai sa nu exageram in preocuparea de a nu ofensa pe 
nimeni §i sa nu ne pierdem capacitatea de a sesiza diferen^a 
dintre respect §i paranoia. 



6 



Discufiile de afaceri 



• Principiile de baza in afaceri 

• Arta de a vinde - §i de a te vinde 

• Cum vorbim cu §eful §i cu subordona^ii 

• Intalniri §i prezentari 

• Metoda lui Casey Stengel 



IN u §tiu care e procentul exact, dar putem presupune ca 
aproximativ jumatate din timpul pe care-1 folosim vorbind, il 
petrecem la serviciu. Eu sunt in primul rand comentator §i 
doar in al doilea rand director executiv, dar am participat la 
destule intalniri de afaceri, fie ca purtator de cuvant, pre§edinte 
al prezidiului, organizator, fie ca simplu membru, §i am discutat 
cu ataxia directori executivi din America, incat mi-e u§or sa 
selectez cateva criterii care sa va ajute in conversa^ia de afaceri. 



PRINCIPIILE DE BAZA IN AFACERI 



Nu e o noutate pentru nimeni faptul ca toji oamenii de afaceri 
eficien|i pe care ii cunosc sunt excelen^i vorbitori. In acest 
capital voi trece in revista cateva trucuri pe care le-am inva^at 
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de la ei, §i din propria mea experien^a, §i voi incepe cu 
urmatoarele trei principii calauzitoare: 

1 . Regulile de baza ale conversa|iei se aplica in afaceri 
la fel ca in orice alt domeniu. Fii direct §i sincer §i, in 
acela§i timp, asculta cu aten|ie, daca vrei sa fii expert 
in arta conversa|iei. 

2. Daca discu^i despre propria meserie sau propriul 
domeniu de activitate, presupui ca interlocutorii tai 
cunosc termenii de specialitate pe care ii folosesti, 
dar tot trebuie sa te faci in|eles pe deplin. Iar daca 
vorbe§ti cu oameni din afara domeniului tau de 
activitate, trebuie sa presupui contrariul: ca audien^a, 
sau unii dintre participan|ii la intrunire nu cunosc 
termenii de specialitate, a§a ca va trebui sa folose§ti 
un limbaj pe in^elesul tuturor. 

3. Timpul inseamna bani. Nu irosi timpul persoanelor 
cu care vorbe§ti. Nu vorbi despre meciul din seara 
trecuta, sau despre ultima ta runda de golf pana la 
sfarskul mesei, ca sa nu fii nevoit sa inghesui apoi 
scopul adevarat al intalnirii intr-o discu^ie grabita de 
cinci minute. Nici nu incerca sa fii punctul de atrac^ie 
al intalnirii, monologand 20 de minute cand to{i ceilal|i 
sunt nerabdatori sa treaca la afaceri. 

Cel de-al treilea punct necesita o mai larga dezvoltare. Nu 
£i-e groaza sa primesti un telefon de la cineva care, stii sigur, 
te va £ine de vorba 25 de minute cand tu tocmai ieseai pe u§a 
ca sa te duci la incheierea unui contract? §i nu-i a§a ca nu i|i 
place cand §efului tau ii trebuie cinci minute de discu^ii inutile 
inainte de a-|i spune de ce a venit la tine in birou? 

Nu te plasa singur in aceasta categorie. Afla despre ce 
trebuie sa vorbesti §i pregate§te-te, fie ca e vorba de o sueta in 
biroul unui coleg sau o intalnire protocolara. Gande§te-te 
dinainte la subiect, la punctele pe care vrei sa le atingi, la 
eventualele intrebari §i la eel mai convingator fel de a le 
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raspunde. 

§ i nu uita ce vrea §i ce trebuie sa afle cealalta persoana. 
lata un exemplu de ocazie cu care ne confruntam cu to|ii: Ai 
nevoie de situa|ia vanzarilor din luna trecuta §i i le ceri lui 
Susan de la Departamentul Vanzari. Dar nu trebuie sa-i 
poveste§ti despre strategia pe care departamentul marketing 
a elaborat-o pentru anul care vine. E o pierdere de timp, §i 
pentru ea §i pentru tine. 

Asta nu inseamna ca trebuie sa-(i |ii gura ferecata. Una din 
cele mai eficiente metode de a men^ine moralul ridicat §i 
productivitatea angaja|ilor tai, este de a-i informa tot timpul; 
exista, deci, momente cand le oferi oamenilor tai informa^ii 
de baza, fie ca sa se simta utili, fie ca sa ii motivezi. Dar nu e 
necesar sa £ii o scurta expunere ori de cate vorbe§ti cu cineva. 
Doar nu vrei sa ajungi ca in bancul acela in care, intreband pe 
cineva cat e ceasul, |i se explica intreg mecanismul de 
func^ionare. 

ARTA DE A VINDE 

To|i vindem cate ceva. In fiecare zi, la serviciu, ne vindem pe 
noi in§ine, educa|ia §i experien^a pe care le avem, indiferent 
daca suntem vanzatori de meserie sau nu. Poate ca cite§ti 
aceasta carte din dorin^a de a inva|a sa te vinzi cat mai bine. 
Cand e vorba de vanzari, cei care au succes in conversa|ia de 
afaceri, au ajuns aici pentru ca au respectat bine-cunoscutele 
"A§a, da!", "A§a, nu!". Trebuie sa cuno§ti bine produsele §i 
serviciile pe care le vinzi - ce da §i ce nu da rezultate in 
vanzarea lor. Singura modalitate de a afla asta este sa discu^i 
cu colegii §i sa cite§ti tot ce po|i despre experien|a altora in 
domeniu. 

Mul^i oameni de succes mi-au spus acela§i lucru despre 
secretul vanzarilor reu§ite. Unul dintre ei este Jack Kent Cooke, 
unul din cei mai boga|i oameni din America, care a descoperit 
acest lucru la frageda varsta de 14 ani. Averea lui Jack a fost 
estimata ca fiind undeva intre 600 milioane §i 1 miliard de 
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dolari, iar proprietajile lui merg de la Chrysler Building din 
New York la echipa de fotbal Washington Redskins. 

Luam pranzul odata cu el la restaurantul lui Duke Zeibert, 
in Washington, cand mi-a povestit despre prima lui vanzare. 
S-a petrecut in Canada, in cea mai neagra perioada a crizei 
economice, pe vremea copilariei lui Jack, cand nimeni nu avea 
bani sa cumpere ceva. Nu era deloc timpul potrivit pentru a 
incepe o cariera in domeniul vanzarilor. Dar mama lui avea 
nevoie de 2,50 dolari ca sa plateasca telefonul, §i nu-i avea. 

De aceea, Jack a cautat §i a ob^inut o slujba - vindea 
enciclopedii mergand din u§a in u§a. Volumele erau inso^ite 
de un prospect care-^i explica cum sa faci sa le vinzi. Cu 
in^elepciunea §i increderea varstei de 14 ani, Jack a ignorat 
prospectul, sigur fiind ca va reu§i sa vanda ceva datorita 
farmecului personal §i puterii de convingere. 

Acum, to£i cei ce-1 cunosc pe Jack Kent Cooke §tiu ca le 
are din bel§ug pe amandoua, dar e nevoie de mult mai mult, 
mai ales la 14 ani. A§a ca a inceput - ingrozitor esec al primei 
sale experience in conversa|ia de afaceri - cu Dl. Pickering, 
proprietarul unui magazin. Dupa care s-a hotarat sa arunce o 
privire la instruc^iuni. S-a asezat §i le-a citit in detaliu, pierzand 
doua ore in ziua aceea cu asta. 

Cand 1-a abordat pe eel de-al doilea cumparator potential, 
a dat lovitura - pentru ca urmase instruc^iunile din prospectul 
de vanzare. A incheiat afacerea cu intrebarea hotaratoare: "La 
ce adresa dori^i sa livram car^ile?" 

Apoi s-a intors la Dl. Pickering, iar rezultatul a fost total 
opus celui de la prima intalnire. Pickering a cumparat §i el un 
set de enciclopedii. La sfarskul zilei, Jack s-a grabit spre casa 
- §i i-a dat mamei sale nu doar 2,50 dolari pentru factura 
telefonica, ci ditamai suma de 24,50 $. 

"Cred ca acela a fost eel mai fericit moment din via^a mea", 
marturiseste Jack astazi, "incluzand §i toate victoriile noastre 
din Super Bowl". 

A avut succes pentru ca a urmat doua reguli din domeniul 
vanzarilor: sa stii ce vinzi, §i, o data afacerea incheiata, sa nu 



80 



LARRY KING 



mai pomene§ti nimic de vanzare. Cand a intrebat unde sa 
livreze car^ile, Jack le-a indeplinit pe amandoua: a cazut de 
acord asupra targului §i a incheiat afacerea. 

Mai exista o regula de aur in felul in care vorbesti cand faci 
o vanzare: vinde avantajele produsului, nu caracteristicile lui. 
Nu vorbi despre prajitorul de paine §i microcipul atat de dragu£, 
care face painea exact cat trebuie. Vorbeste mai bine despre 
cat de bine e sa stai la micul dejun cu o ceasca de cafea fierbinte 
§i o brio§a rumen-aurie in fa£a. Nu vorbi despre primele de 
asigurare sau sumele de plata ale poli^ei de asigurare. Vorbeste 
despre siguran|a pe care o va resim|i clientul tau §i despre 
recuno§tin£a so^ului sau so^iei §i copiilor cand vor afla ca 
viitorul lor financiar este asigurat. 

IMERVIl KILE PENTRU QBJINEREA UNEI SLUJBE 

Cum sa te vinzi 

Nu vei vinde niciodata un produs care sa fie tot atat de 
important ca propria ta persoana - a§a ca fa-o cum se cuvine. 
A-£i vinde calita^ile - la interviurile pentru o slujba, in activitatea 
profesionala ca sa ob^ii o promovare, in abordarea celor din 
afara domeniului tau de activitate, ca sa atragi aten^ia altor 
companii §i sa progresezi, astfel, in cariera, §i sa ca§tigi mai 
mult - este cea mai importanta vanzare pe care o faci. Aproape 
toji oamenii de afaceri trebuie sa treaca prin acest proces de 
eel pu^in cateva ori in cariera lor. 

Intrucat am trait §i eu aceasta experien^a de cateva ori, am 
propriile mele reguli cardinale pe care le urmez. Daca m-au 
ajutat pe mine, i|i pot fi de folos §i |ie. 

1. Arata viitorului patron ce po^i face tu pentru el. 

2. Pastreaza o atitudine deschisa. 

3. Fiipregatit. 

4. Pune intrebari. 

§i acum sa discutam pe larg fiecare punct. 

Ce aduci tu §i este unic? Ca sa-1 parafrazam pe 
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pre§edintele Kennedy, nu intreba ce poate face patronul 
pentru tine, ci ce po|i face tu pentru el. Nu repeta in fa|a 
celor care te intervieveaza ce scrie in autobiografia ta, pentru 
ca se stie deja. Spune-le in schimb cum i|i vei face datoria in 
aceasta slujba mai bine decat oricine altcineva; fa-i sa 
gandeasca apreciativ despre §eful care te-a angajat tocmai pe 
tine. Cu alte cuvinte, vinde-Ji avantajele, nu caracteristicile. 
Iar asta o faci vorbindu-le despre experien^a §i calificarile tale 
- experien|a §i rela^iile pe care le-ai dobandit deja in domeniu 
§i aptitudinile pe care \i le-ai dezvoltat de-a lungul carierei. 

Franche\ea. lata din nou acest cuvant - calitatea esen^iala 
in orice fel de conversa^ie - mondena sau de afaceri - daca 
vrei sa ai succes. Nu adopta un comportament prea sobru - 
specific omului de afaceri - care sa inhibe franche^ea. Arata- 
£i entuziasmul pentru noua slujba. Este o caracteristica revigo- 
ratoare pe care patronii nu o prea gasesc la cei interveva|i, iar 
candidatul care o pune in eviden^a, afla, uneori, dupa ce a fost 
angajat, ca a fost singura calitate care a facut diferen|a intre el 
§i ceilalji. 

Cunosc un fost director de relajii publice din Washington, 
caruia i s-a spus ulterior ca una din trasaturile care au ie§it in 
eviden|a la interviu a fost, asa cum s-a exprimat §eful lui: "Ne-ai 
spus limpede ca vrei slujba, ai aratat mult entuziasm, §i ne-ai 
spus ca ai experien^a necesara ca s-o faci bine. N-ai incercat 
sa ne duci de nas ". 

Un producator de film pe care-1 cunosc a dat un anunj. pentru 
postul de secretara. Dupa ce enumera cerin^ele postului, anun^ul 
se incheia cu: "Trebuie sa te implici." Dintre toate persoanele 
care au solicitat slujba §i au fost chemate la interviu, doar una 
a spus: "Apropo, eu ma implic". Ea a ob^inut postul. 

Propria mea experien^a in ob^inerea celui dintai post la 
radiodifuziunea din Miami este un alt exemplu relevant. Nu 
aveam deloc experien^a in transmisiuni radiofonice. Dar, 
Dumnezeule, ce plin de entuziasm eram! Directorul general 
al postului de radio m-a reperat imediat §i a hotarat ca meritam 
sa fiu angajat, caci iata un tanar cu care ar putea lucra §i care 



82 



LARRY KING 



era o investi^ie buna. Asta se intampla cu 37 de ani in urma, 
iar azi lucrez tot in meseria in care am fost angajat fara sa am 
cea mai mica experien|a. 

Pregatirea. Fixeaza punctele-cheie pe care vrei sa le atingi 
in discu^ia despre tine. Noteaza-le chiar, pe o buca^ica de hartie, 
§i repeta-le de cateva ori inainte de interviu. §i nu te eschiva 
de la intrebarile grele - noteaza-le §i imagineaza-Ji cum vei 
raspunde. Daca ai schimbat trei posturi in ultimii §apte ani, fii 
sigur ca vei fi intrebat de ce. Sau, daca vrei sa depasesti cu 
bine momentul, organizeaza inainte o repeti|ie, punand pe 
cineva sa joace rolul viitorului patron §i sa te intervieveze. 
Este o metoda extrem de eficienta, una care iji va da un atu in 
plus in a ob^ine postul. 

Intreaba! Nimeni nu trebuie sa se mire, citind aceasta carte, 
ca va sfatuiesc foarte ferm sa pune|i intrebari, fie ca sunte^i la 
un interviu, fie ca purta^i o discu^ie in metrou. Doar punand 
intrebari po£i afla, iar la un interviu pentru un post, sigur vrei 
sa afli despre firma care te angajeaza tot atat de mult cat vor §i 
ei sa afle despre tine. 

Nu vei avea niciodata o mai buna ocazie de a lua pulsul 
viitorului loc de munca sau al viitorului sef. In plus, cei care 
iau interviurile ii respecta pe cei care au ini^iativa de a pune 
intrebari inteligente despre firma lor. Asta arata ca ai doua din 
cele mai convingatoare calita|i despre care am vorbit: e§ti 
pregatit §i te implici. 

Harvey Mackay, pre§edinte §i director executiv al 
corpora^iei Mackay Envelope din Minneapolis, a fost invitatul 
meu la radio §i TV de mai multe ori, datorita succesului 
fenomenal pe care 1-a cunoscut ca autor al unor car|i despre 
cum sa devii performant in profesiunea pe care o ai, incepand 
cu "Inotap cu rechinii fara safip mancap de vii". Cei de-al 
treilea succes literar al sau, publicat in 1993, se numeste "Anti- 
rechinesc: obpne slujba pe care o vrei, pastreaza slujba care- 
p place... pe pia\a tumultuoasa a cererilor de serviciu din 
ziua de azi". 

"Anti-rechinesc" eviden|iaza cat de important este sa pui 
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intrebari pertinente la interviurile pentru un post §i of era sfaturi 
excelente despre tipurile de Intrebari pe care le po£i pune. Ca 
exemplu, autorul men^ioneaza ca patronilor le face placere sa 
fie intrebari despre valoarea firmelor lor. "Daca esti in stare sa 
pui o intrebare inteligenta legata de valoarea firmei §i 
performance ei, le-ai castigat deja increderea, demonstrand 
ca te incadrezi in program". 

Daca firma este una de marca in domeniul industrial, 
intreaba despre succesul ei. Dupa cum spune Harvey - §i eu 
pot confirma, date fiind numeroasele discursuri adresate 
corporator - "companiile de succes, ca §i oamenii plini de 
succes, nu includ modestia printre marile lor virtu|i; nici nu 
sunt imuni la laudele maiestrit exprimate. Pe de alta parte, 
daca firma se afla printre ultimele locuri pe pia£a, a^i putea 
intreba "cu care firma din domeniu crede^i ca a|i dori sa va 
asemana^i §i cum va gandi^i s-o face^i?" 

Harvey este §i el de acord ca ascultatul este foarte important. 
O data ce ai adresat intrebarea, zice el, "asculta cu aten^ie 
raspunsurile. Nu lasa impresia ca te preocupa mai mult 
intrebarile tale inteligente decat concentrarea §i reac|ia lor la 
raspunsuri." 

Cand tu e§ti eel care face angajarile 

Cand tu iei interviul, trebuie sa dovede§ti acelea§i calita^i pe 
care vrei sa le gase§ti la eel care solicits slujba - franche^e, 
entuziasm, interes §i dorin^a de a pune intrebari. 

Nu-|i concentra aten|ia doar asupra calificarilor. Fa portretul 
persoanei respective. Este candidatul entuziast? Va fi interesat 
de post? Daca sesizezi ca persoana intervievata este timida sau 
are trac, incearca sa spargi ghea|a folosind metodele descrise in 
capitolul doi. Daca ai descoperit ceva ciudat in biografie - 
candidatul a trait in Hong Kong sau a lucrat la un circ - pune-i 
intrebari. De cele mai multe ori, intrebarea il va face pe candidat 
sa vorbeasca, iar £ie ui va da posibilitatea sa indrep|i discu^ia pe 
nesimjite spre celelalte slujbe pe care le-a avut. 
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Nu uita ca franche^ea §i entuziasmul sunt arme cu doua 
tai§uri. Fii corect in privin^a postului vacant §i a propriei tale 
persoane, ca sef. Daca nu te dovede§ti tu insu^i entuziasmat 
fa\a de firma ta, de ce ar vrea cineva sa lucreze acolo? 

CUM SA VORBE§TI CU §EFUL 

Ei bine, te-ai angajat. Ce faci cu conversable pe care trebuie 
sa le sus|ii acum? Ar fi minunat sa spunem ca vorbim la fel cu 
toji §i in orice ocazie, inclusiv la locul de munca. Dar nu e a§a. 

Cu §eful vorbe§ti altfel decat cu cei de acela§i nivel cu tine, 
sau cu subordona|ii. Asta e firea omului - caci, prin definite, 
seful i^i este superior ierarhic. 

Locotenentul din armata nu va vorbi cu generalul in acela§i 
fel in care vorbe§te cu colegii sai - locotenen|i. Iar cu maiorul 
care ii este imediat superior in ordine ierarhica, va vorbi pe un 
ton mai prietenos §i mai pu^in protocolar decat cu generalul. 

A§a se cuvine sa ne adresam superiorilor in rang - cu 
deferenja. To^i suntem con§tien£i ca, atunci cand ne adresam 
§efului, felul nostru de a vorbi cu el sau cu ea difera, in ton §i 
maniera, daca nu in cuvinte. 

Dar nu e nevoie sa vorbe§ti ca un "lustruitor" de meserie 
cand te adresezi sefului. Eu nu vorbesc a§a cu Ted Turner §i 
nici nu cunosc pe cineva care face a§a. Nu trebuie sa fii 
condescendent sau prefacut; mul^i §efi te vor respecta mai pu^in 
daca te por^i a§a. 

In orice loc de munca, e bine sa-£i cuno§ti §eful, din mai 
multe motive, nu doar din cauza conversa|iei. Nu in sensul 
unei rela^ii de tip amici^ie sau "Hai sa mergem la o bere dupa 
serviciu". Eu a§ |ine sa-mi cunosc §eful din acelea§i motive 
pentru care e bine sa te cuno§ti pe tine insu|i §i atmosfera in 
care lucrezi - rolul tau acolo, contribu^ia ta la dezvoltarea 
companiei, punctele tale pozitive §i negative, ce ar trebui sa 
imbunata^e§ti, care sunt priorita^ile. Fa in a§a fel incat sa afli 
aceste lucruri §i despre §eful tau. 

§tiu asta din propria mea experien^a: daca lucrurile merg 
excelent, nu are de ce sa-^i fie teama de felul in care te adresezi 
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§efului tau. Dar, daca sim£i ca ceva nu e in ordine, atunci nu e 
In ordine. Inca o data: asculta-Ji instinctul. 

Abordeaza-1, deci, pe seful tau intr-o maniera total deschisa 
§i folose§te cele doua cuvinte sugerate de Herb Cohen: 
"Ajuta^i-ma". Sa nu pari infrico§at sau ranchiunos din cauza 
nemul^umirii aratate de sef. Dimpotriva, imagineaza-Ji dilema 
astfel: 

"Am sentimentul ca a§ putea fi mai eficient. N-a|i vrea sa 
ma ajutap sa descopar asupra caror puncte trebuie sa ma 
concentrez?" 

Sau: "Nu sunt sigur ca in^eleg ce trebuie sa fac cu acest 
proiect. M-a|i ajuta enorm daca mi-a^i explica ce masuri sa 
iau mai intai." 

Procedand astfel, trebuie sa reu§e§ti, cu condi^ia ca §eful 
tau sa nu fie paranoic sau ticalos. Daca e a§a, trebuie sa incepi 
sa-|i cau^i alta slujba, nicidecum o noua abordare. Problema 
este a lui, nu a ta. 

CUM VORBIM CU SUBORDONAJII 

Se aplica aici o regula foarte simpla: adresa^i-va celor care 
lucreaza pentru voi la fel cum a|i vrea sa vi se adreseze voua 
seful. 

In marile concerne se fac adesea evaluari formale ale 
angaja^ilor, cu sarcini §i obiective pentru fiecare. In firmele 
mai mici, procesul e tratat mai pu^in formal. Indiferent de asta, 
evaluarile au scopul de a realiza ceea ce se afla in discu|ie aici 
- sa garanteze ca por^i discu|ii periodic cu fiecare din angaja^ii 
tai, ca le explici care sunt cerin^ele postului, unde crezi ca s-ar 
descurca mai bine, care crezi ca sunt punctele asupra carora 
ar trebui sa se concentreze mai mult pentru evaluarea 
urmatoare. 

Oamenii care se ocupa de managementul personalului va 
vor spune ca intalnirile in vederea evaluarilor in care se iau in 
considerate aceste puncte sunt de asemenea un drum cu dus 
§i intors - ar trebui sa fii §i tu dornic sa ascul^i ce au de spus 
angaja^ii tai despre tine, despre parole pozitive §i negative ale 
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conducerii §i despre rolul tau, ce cred ei ca s-ar putea §i ar 
trebui facut ca lucrurile sa mearga mai bine. 

Intalnirile periodice de evaluare sunt doar una din metodele 
de comunicare cu membrii personalului (§i nu doar o ocazie 
de a le vorbi). Sa nu faci asta doar de dragul de a o face. 
Spune-le angaja^ilor tai ce parere ai despre munca lor de zi cu 
zi. Da-le instruc^iuni clare. Daca timpul este un factor 
important, asigura-te ca au in^eles acest lucru §i da-le o limita 
de timp. Incurajeaza-i sa puna intrebari, ca sa fii sigur ca totul 
e clar. 

Fii generos cu laudele in cazurile eficiente. Daca nu e§ti 
mult-umit de ceva, spune. Nu evita discu|ia sperand ca 
problema se va ve§teji, va disparea ca prin farmec, sau se va 
rezolva de la sine, §i nu amana discu^ia zile in §ir, pana ce iti 
va cre§te tensiunea peste masura §i vei exploda in fa|a 
angajatului. E un mod primitiv de a trata adul|ii, inclusiv pe 
cei care lucreaza pentru tine, putand duce la o ruptura 
permanenta in rela|iile de munca, nu doar cu angajatul 
respectiv, ci cu intregul personal. 

Nici nu te juca cu membrii personalului tau, exprimandu-|i 
nemul^umirea fa£a de un alt subordonat, folosindu-te de el ca 
sa-^i transmit! mesajul. Trebuie sa ai profesionalismul, 
integritatea §i curajul de a o face singur. 

Asistenfa de la asistenfi 

Func^ionarele care erau numite mai de mult secretare sau chiar 
"fete Vineri" - de ce oare am senza^ia ca imi dau mie insumi 
intalnire? - sunt acum numite "asistente". Indiferent de 
denumirea pe care o prefera, asemenea persoane sunt armele 
secrete din multe birouri, veriga ce face intregul sistem 
operativ. Ele economisesc timpul §i rezolva lucrurile cu multa 
eficien^a, nu doar pentru §eful lor, ci §i pentru colegii lor, §i 
pot face acela§i lucru §i pentru tine. 

In ceea ce ma priveste, cei care lucreaza cu mine §tiu ca 
Judith Thomas, asistenta mea §i unul din producatorii asocia^i 
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ai emisiunii Larry King Live, este prima persoana cu care 
trebuie sa vorbe§ti in legatura cu programul meu. Ai putea 
pierde o saptamana incercand sa dai de mine la telefon; in 
aproape toate cazurile, Judy i|i va nota intrebarea §i te va 
strecura in programul meu, talent in care e neintrecuta. Ma tot 
amenin|a ca va scrie o carte despre asta §i o va intitula "Sun-o 
pe Judy", caci exact asta spun tuturor cand incerc sa fixez o 
intalnire sau sa iau o decizie la telefon. 

Daca ai nevoie de o simpla informa^ie de la cineva, sun-o 
mai intai pe asistenta acelei persoane. Ea poate gasi un dosar 
sau fixa o intalnire mai repede decat §eful ei. De ce ai lasa un 
mesaj sa te sune §eful, cand pui intrebari pe care el le va 
transmite oricum asistentei? Intreband asistenta, economisesti 
timpul tuturor §i objii §i informa^ia mai repede, poate chiar in 
cursul aceleia§i zile. 

Arata ca respec|i competent^ §i experien^a asistentei. O buna 
asistenta este o comoara pentru orice firma, §i merita sa fie 
tratata ca atare. Dar nu-i numai asta, e §i o dovada de 
intelepciune. O asistenta care se simte apreciata §i careia i se 
vorbe§te corect, profesional, se va depa§i pe sine ca sa te ajute 
- §i va muta mun|ii din loc ca sa rezolve lucrurile pentru tine. 

Cum vorbim la negocieri 

Pe langa alte numeroase calita|i, prietenul meu Herb Cohen o 
are §i pe aceea de a fi un negociator de profesie. Calatoreste 
doua sute de zile pe an, conducand negocierile pentru cele 
mai mari corpora^ii din America. Cartea sa, You Can Negotiate 
Anything ("Totul se negociaza"), a fost pe lista celor mai bune 
car|i, intocmita de New York Times timp de noua luni §i a fost 
un best-seller in Australia timp de trei ani. Herb a fost §i 
consilier - in probleme de anti-terorism - al pre§edin£ilor Carter 
§i Reagan. Herbie §tie ce inseamna sa negociezi. 

Unul din primele §i marile sale succese s-a produs la o varsta 
frageda, cand eram amandoi in clasa a noua la liceul 
Bensonhurst §i ne pregateam sa ne mutam la liceul Lafayette. 
Este un caz clasic, ca sa zic a§a, despre cum sa transformi o 
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infrangere potentials, la negocieri, intr-o victorie, asigurandu-te 
ca vorbe§ti de pe pozi^ii de for^a, chiar daca sor|ii i|i sunt 
impotriva. 

Trei din noi - Herb Cohen, Brazzie Abbate §i subsemnatul 
- aveam un coleg - Gil Mermelstein, poreclit "§omoiogul", 
din cauza unei clai de par ro§u ce arata ca un §omoiog. Intr-o 
zi, am descoperit ca s-a mutat cu familia in Arizona, dupa ce 
§omoiogul facuse tuberculoza. Am avut grija sa aducem faptul 
la cuno§tin£a §colii. Dar Herb a "clocit" un plan in care, in loc 
sa anun|am ca s-a mutat, spuneam ca §omoiogul a murit, 
adunam bani pentru coroanele de flori, §i-i cheltuiam pe hot 
dogs §i sucuri la Nathan, unde ne placea sa ne pierdem vremea. 

Din nefericire, planul nostru a reu§it mult prea bine. Dupa 
ce de la biroul directorului s-a sunat la §omoiog acasa, §i s-a 
aflat ca postul telefonic a fost desfiin^at, toata scoala 1-a jelit 
cu entuziasm §i ne-a furnizat "prada" pentru un festin de 
pomina la restaurantul lui Nathan. Dar lucrurile nu s-au oprit 
aici. Directorul scolii, Dr. Irving Cohen (nici o legatura cu 
Herb), a hotarat sa infiin|eze "Premiul Gilbert Mermelstein" 
pentru cei mai buni studen|i din fiecare an de studiu, §i ne-a 
ales pe noi sa cinstim, astfel, memoria §omoiogului, din cauza 
a ceea ce facusem cu colecta noastra. 

Din pacate, §omoiogul s-a ivit la propriul lui necrolog. Dr. 
Cohen tocmai ridica in slavi fapta noastra deosebita §i memoria 
colegului pierdut, in fa^a intregii §coli, cand §omoiogul, care 
nu putea sa-§i aleaga mai bine ziua §i momentul, intra in sala 
pe u§a din spate. Era sanatos, bine-mersi, §i voia sa se inscrie 
pentru semestrul din toamna. 

Herbie sare in picioare, i§i face palmele palnie la gura §i 
urla spre el: "§omoiogule! Cara-te! E§ti mort!" Mirosind ca e 
ceva putred, colegii no§tri izbucnesc in ras. Dr. Cohen nu a 
gustat gluma. Ceea ce a urmat, a fost o tensiune adolescentina 
in culorile ei cele mai negre - dar §i un triumf in arta negocierii. 

Dr. Cohen ne ordona sa venim la el in birou §i-i da drumul 
mu§truluielii: "Sunte|i elimina|i to|i trei. Nu ve^i absolvi nici 
anul acesta, nici la anul. . . nu ve£i mai absolvi deloc. . . A£i pus 
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la cale cea mai josnica fapta pe care am vazut-o in via|a mea 
de profesor." 

In timp ce eu §i Brazzie reflectam in tacere la via|a din 
inchisoare, fara nici o perspective de eliberare condi|ionata, 
Herbie trece la atac. Ii spune directorului: "Staji pu£in, Doc. 
Face^i o mare greseala." 

"Ce ai zis?" 

"O sa va distruge|i cariera cu mana dvs. daca face^i asta." 
Dr.Cohen: "Ce vrei sa spui?" 

Herb continua: "E adevarat ca noi nu absolvim... dar ce o sa 
se intample cu dvs?" Apoi da lovitura de gra|ie: "Daca ne 
exmatricula|i, va avea loc o audiere. La audiere. . . ve^i fi intrebat, 
printre altele, de ce a|i crezut pe cuvant trei adolescent cand au 
spus ca a murit cineva. De ce nu aji verificat spusele lor?" 

D.Cohen zice: "Dar am verificat." 

Herbie continua, spunandu-i, fara pic de ru§ine, tot "Doc", 
in loc de "doctor", conform gradului sau. "N-ar fi trebuit sa 
face^i ceva mai mult de-atat, Doc?" A£i dat un telefon, iar 
centralista v-a spus ca postul telefonic a fost desfiin^at. §i, pe 
baza acelui singur telefon, a|i scris "decedat" in actele lui? 
Avem deja un trist istoric de cazuri de indisciplina, §i dvs. da^i 
un singur telefon?" 

Apoi Herb a adus argumentul hotarator: "Noi putem fi 
exmatricula^i, Doc, dar dvs. ve£i ramane pe drumuri." Apoi, 
dupa ce face o pauza pentru a mari efectul, adauga calm: "De 
ce n-am da uitarii toata intamplarea?" 

Negocierea lui Herb a fost incununata de succes, rezultatul 
fiind o victorie totala pentru noi, primii sai clien^i. Dr.Cohen a 
fost de acord sa uite incidental §i ne-a lasat sa trecem anul. 

Cu acel incident, Herb §i-a inceput cariera de negociator. 
De§i lucreaza la eel mai inalt nivel al corporator §i chiar la 
nivel international, poate cobori la nivel personal, cotidian, 
pentru a da un sfat asupra artei negocierii. In cartea sa "Total 
se negociaza", el afirma: 

"lata o metoda de lucru. Daca sunte|i barbat, imbraca^i un 
costum gri, cat mai elegant, cu vesta. Daca sunteji femeie, 
pune^i-va un costum clasic. Purta^i un ceas masiv de aur §i o 
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cheie Phi Beta Kappa, daca ave^i de unde imprumuta. Pune^i 
trei prieteni din anturajul dvs. sa se imbrace in acela§i fel. 
Strabate|i culoarele bancii imprastiind peste tot vibra|ii care 
vestesc: "Ei, voi de colo! Sunt director executiv §i am venit la 
banca voastra. Nu va apropia^i de mine cu banii vo§tri de 
nimic... N-am nevoie de ei. Am venit sa trimit o scrisoare." 
Face^i asta, §i func^ionarul de la imprumuturi va va conduce 
pana la ma§ina sL abia indraznind sa respire, va va escorta 
jumatate din drumul spre casa." 

Ceea ce vrea sa spuna Herb este ca nu numai prin cuvinte, 
ci §i prin infa£i§are, prin limbajul trupului, e obligatoriu sa 
emanaji succes, nu disperare. Ac^ionand ca §i cum a|i negocia 
de pe pozi^ii de for£a, va domina^i adversarul, chiar daca pozi^ia 
dvs. nu e cea mai buna. 

Codul lui Bob Woolf 

In orice negociere, sfatul meu, bazat pe propria mea experienja, 
e sa vorbi^i pe limba lui Bob Woolf. Nu intamplator, Bob era 
unul din cele mai mari nume din America in materie de sport, 
entertainment §i mass media. Era cautat de client §i respectat 
de adversari, pentru ca vorbea in acela§i fel in care lucra - cu 
integritate, profesionalism §i umor. 

De aceea m-am mandrit intotdeauna ca pot spune: "Agentul 
meu e Bob Woolf." Am sim|it intotdeauna ca era o bila alba pentru 
mine faptul ca ma reprezenta cineva atat de respectat ca Bob. 

Bob nu vorbea niciodata ostil sau amenin|ator. Considera ca 
partenerii de negocieri sunt adversari demni de incredere §i nu 
du§mani de moarte. Li se adresa ca atare. N-a crezut niciodata 
ca ar putea ca§tiga spunandu-le celor de la Boston Celtics: "Daca 
nu-i da|i lui Larry King ceea ce cere, o sa-1 sfatuiesc sa nu se 
prezinte pe teren." Nu credea ca ai vreo sansa daca intorci spatele 
unui contract sau amenin^i ca vei face a§a. Nu i-a spus niciodata 
lui Ted Turner: "Daca nu ne da£i ce cerem, va trebui sa relua^i 
pe post diseara o emisiune mai veche Larry King Live, pentru 
ca o sa am grija ca Larry sa nu fie diseara aid." 

Avea, in schimb, toata bunavoin|a din lume, de a explica 
limpede ca aveam §i alte op^iuni, §i a reu§it, in multe ocazii, 
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dar niciodata nu a folosit argumentul pumnului in masa, 
amenintlnd ca-§i va distruge adversarii. Nu era in firea lui 
Bob, §i nici metoda lui. 

N-a crezut niciodata in victoriile pe termen scurt, castigate 
cu orice pre£. Imi spunea mereu ca, daca ob|ii, in cele din 
urma ca|iva dolari in plus, dar |i-ai instrainat oponen|ii pe vecie, 
iar acesta e ultimul contract pe care il mai inchei cu ei, victoria 
este superficiala §i de scurta durata. Herb Cohen are aceea§i 
filosofie. La fel, Harvey Mackay. 

lata un ultim sfat despre cum sa vorbesti la negocieri, 
rezultat din propria mea experientl §i din frecventele discu^ii 
pe care le-am avut cu numero§i exper^i, inclusiv cu cei trei 
prieteni ai mei: "Lasa^i por^i deschise ca sa ca§tiga£i §i data 
viitoare." E una din numeroasele lecjii ce trebuie inva^ate de 
la ace§ti trei excelen^i mae§tri in arta negocierii. 

Daca faci ce fac ei, §i vorbe§ti cum vorbesc ei - §i cred ca 
am reu§it sa descriu asta in acest capital - vei ca§tiga §i azi, §i 
maine, mereu. 

§EDINJE 

Tuturor ne place sa ne plangem de §edinte, a§a ca trebuie sa 
existe cineva care sa se ridice in favoarea lor. Macar atat sa 
spunem despre ele: cand un grup de persoane e nevoit sa ia o 
decizie sau sa faca un plan pentru a realiza ceva, o sedintl 
bine organizata e cea mai buna §i mai eficienta metoda. O 
sedintl prost organizata este, cum stim cu tojii, o adevarata 
tortura. 

Cateva idei scurte despre §edinte: 
Cand e§ti participant 

Cel mai bun mod de a economisi timpul? Nu te duce. Daca 
prezen|a ta nu e imperios necesara, scuza-te politicos sau 
inventeaza un angajament presant. 

Cu cat se vorbeste mai pupn, cu atat mai bine. 0 data ce te 
afli acolo, daca nu e§ti implicat in subiectul dezbaterii, nu te 
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lasa prada tenta^iei de a te vari in vorba doar ca sa te faci 
remarcat. 

Unii se cred obliga^i sa ia parte la discu^ii ca ceilalji sa-§i 
aminteasca de aportul lor. E infinit mai bine sa ai reputa^ia 
cuiva care ia cuvantul numai cand trebuie, decat sa ai faima 
ca intervii mereu cu replici de doi bani. 

Am auzit o istorioara din Washington, despre momentul in 
care i s-a inmanat lui Calvin Coolidge primul sau cec cu salariul 
de pre§edinte. Curierul de la Departamentul Trezorerie a 
incercat sa traga de timp cat mai mult, inainte sa piece din 
Biroul Oval ca sa vada daca omul asta venit dintr-un satuc din 
Vermont reac|iona cumva la suma uria§a de pe cec. 

Cand Coolidge 1-a intrebat ce asteapta, curierul a raspuns ca 
era curios sa afle daca presedintele avea ceva de spus despre cec. 

Coolidge a mai aruncat o privire la cec, s-a uitat la curier §i 
a zis: "Returneaza-1, te rog." 

Reputa^ia lui de "Cal eel tacut" era atat de bine cunoscuta, 
incat o persoana dintr-un grup de femei invitate la Casa Alba 
la ceai, i-a spus: "Domnule Presedinte, am facut un mic pariu 
cu celelalte doamne din grup ca va voi face sa rosti^i mai mult 
de doua cuvinte". 

Coolidge spuse: "Ai pierdut". 

Poate ca ea a pierdut pariul, dar iata altul: pute^i oricand 
paria ca, de indata ce Coolidge deschidea gura sa spuna ceva, 
oamenii deveneau foarte aten|i. 

Nu inchide gura celorlalp. Cand te duci la §edin£e, auzi 
mai multe lucruri superflue, inutile §i stupide decat po^i 
ingurgita, dar asta-i via^a. Rezista tenta|iei de a-i spune 
reprezentantului din fa|a ta ca tocmai a rostit cea mai tampita 
afirma|ie pe care ai auzit-o vreodata, chiar daca acesta este 
adevarul. E o cale rapida de a-Ji face du§mani de lunga durata 
§i nu-Ji e de nici un folos. 

Arata-te dispus sa pui intrebari "prostesti". §edin£ele au 
tending de a dezvolta un comportament de grup - cineva 
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lanseaza o premisa in timpul §edin£ei §i to£i ceilal^i i§i pierd 
timpul dupa aceea, cantandu-i in struna. Atunci e nevoie de 
cineva care sa opreasca §uvoiul vorbelor, introducand o 
intrebare extrem de "necesara", de genul: "N-o sa raceasca 
imparatul daca sta acolo in pielea goala?" 

Nu te precipita. Daca §tii dinainte ca lumea se a§teapta sa 
iei cuvantul, sau daca sim£i un imbold puternic sa spui ceva 
anume, fa-^i cateva insemnari dinainte. Daca te precipi^i, iji 
garantez ca o sa vorbe§ti prea mult §i ri§ti sa pierzi sprijinul 
colegilor care te asculta. Motivul pentru care te vei lungi e ca 
vei face multe digresiuni, te vei poticni, iji vei drege glasul de 
prea multe ori §i vei tine, in general vorbind, o cuvantare 
execrabila. 

In nici un caz sa nu te temi safii amuzant. §edin£ele au o 
mare nevoie de un hohot de ras din cand in cand, mai ales 
daca treneaza §i nu-§i manifests nimeni dorin^a de a pune capat 
deliberarilor. Cunosc o persoana din Washington, care a trecut 
prin chinurile iadului la o §edin|a nesfar§ita, plictisitoare, 
despre practica din ce in ce mai raspandita in America prin 
anii '80, ca §i chiria§ul §i proprietarul unui apartament sa 
devina, in final, coproprietari. Dupa ce §edin|a se lungise peste 
asteptari, §i vazand ca pre§edintele prezidiului nu avea nici 
cea mai mica intense s-o declare inchisa, omul spuse cu o 
mutra inocenta: "Ca adept al religiei romano-catolice, ma opun 
proprieta^ii in comun". Dupa care §edin£a s-a spart. 

Cand tu conduci §edin$a 

Se spune ca, in afacerile imobiliare, cele mai importante trei 
lucruri sunt "loca|ia, loca|ia §i loca^ia". Cele mai importante trei 
lucruri in conducerea unei sedin^e sunt: pregatirea, pregatirea, 
pregatirea. Sa ai deci un carne^el cu tine, chiar daca e mic, §i nu 
are decat cateva insemnari care i^i dau siguran|a ca men^ionezi 
tot ce vrei sa spui. Asta i(i va mari considerabil §ansele de a-^i 
atinge obiectivele, ob^inand, la capatul §edin^ei, ceea ce voiai. 
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Mai sunt alte cateva sugestii ajutatoare: 

Incepe la ora fixata. Suna a truism, dar gande§te-te la 
cate §edin|e ai fost, care nu au inceput la timp. Pune capat 
conversa^iilor fara important din hoi, inainte §i dupa sedin^a. 
Daca la§i meciul de fotbal din seara precedents sa fie primul 
subiect de discu^ie in sala de §edinte, nu vei mai avea nici un 
elan pentru o §edin£a energica, decisiva §i eficienta. Acela§i 
lucru se va intampla §i daca ii la§i pe oameni sa umble de 
colo-colo fara rost, zece-cincisprezece minute. 

Fii hotardt. Ai stabilit ordinea de zi. Ultimele doua intrebari 
pentru fiecare punct de pe ordinea de zi sunt: "Ce masura 
urmeaza sa luam §i cine se va ocupa de ea?" Daca la§i asta la 
voia intamplarii, nici nu mai era nevoie sa |ii §edin£a. 

Fiiferm. Nu le permite oamenilor sa-§i piarda timpul sau 
sa se intreaca la vorba unii cu al|ii. Nu e nevoie sa-i aten^ionezi 
tu. Lasa ceasul s-o faca. Spune doar: "Imi pare rau, Pete, trebuie 
sa trecem la punctul urmator." N-ai nici un motiv sa te temi ca 
o sa pari autoritar sau nepoliticos. Stai lini§tit. Daca reu§e§ti sa 
conduci o sedin|a scurta, in care s-au luat deciziile necesare, 
vei ca§tiga mai multa bunavoin^a §i recuno§tin£a, decat daca 
i-ai lasa pe to£i sa vorbeasca vrute §i nevrute, prezidand astfel 
o §edin£a-e§ec. Asta nu te ajuta in nici un fel. 

Ca sa evi^i §edin^ele proaste, Jine minte ce ar fi scris 
Shakespeare despre ele: "Defectul, dragul meu Brutus, nu sta 
in sedin^ele noastre. El se afla in noi in§ine." 

PREZENTARI 

Prezentarile sunt o forma de comunicare publica despre care 
voi vorbi in alt capital. Dar, mai ales in zilele noastre, multe 
prezentari nu se limiteaza la conversa|ii. In epoca noastra 
vizuala, e bine sa subliniezi ceea ce spui cu ajutorul a ceea ce 
asisten^a poate vedea - prin folosirea efectiva a suporturilor 
grafice: diapozitive, diagrame, fotocopii. 
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Ross Perot a demonstrat importan|a §i eficacitatea suportului 
grafic in timpul campaniei electorale pentru func^ia de 
presedinte din 1992. Binein^eles ca nu el a inventat metoda. 
Consultant, consilierii, oamenii din alte domenii de activitate, 
au folosit ani de zile cu succes elementele de arta grafica in 
culori, u§or de citit, ca instrument concret de prezentare. 
Profesorii §tiu ca metoda da rezultate. A|i aflat de ea cand a£i 
intrat in clasa intai - materiale audio- vizuale. 

Mijloacele vizuale au devenit o components a politicii, o 
data cu conceperea primului drapel. Ele necesita, uneori, chiar 
pu^ina prestidigita|ie. Una din cele mai eficiente prezentari 
vizuale de care §tiu a fost descrisa de presedintele Kennedy in 
cartea sa "Strategia pacii". 

Era prin 1840, cand frontiera dintre Statele Unite §i Canada 
facea subiectul unui proiect de tratat propus de secretarul de 
stat american Daniel Webster §i de emisarul special britanic, 
Lordul Ashburton. Kennedy a afirmat in cartea sa ca felul in 
care a fost prezentat proiectul de tratat in fa£a opozi|iei rigide 
din ambele |ari a dus la acceptarea tratatului §i la rela|iile 
armonioase actuale dintre cele doua na^iuni: 

"Tratatul Webster- Ashburton din 1842 dintre Statele Unite 
§i Canada era nepopular de ambele par^i ale grani^ei. Dl.Webster 
§i Lord Ashburn au fost acuza^i de a fi sacrificat drepturile 
popoarelor lor. Cei doi au convins, in cele din urma, Senatul 
§i, respectiv, Parlamentul, numai dupa ce, se spune, au folosit 
fiecare alta harta, pentru a-§i convinge conceta^enii §i membrii 
corpurilor legiuitoare ca au facut un targ mai bun decat partea 
adversa. Prosperitatea ambelor Jari, generata de acel tratat 
indelung denigrat timp de un secol §i ceva, a meritat de mii de 
ori mai mult decat valoarea teritoriului aflat in disputa." 

A§adar, cand faci o prezentare, fii atent nu numai la ce §i 
cum spui, ci §i la mijloacele vizuale pe care le folose§ti. 

O ultima insemnare despre materialele vizuale: daca ai de 
gand sa le folosesti, fa o repeti|ie in prealabil. Toate avantajele 
oferite de mijloacele vizuale se due pe apa sambetei, daca e§ti 
nevoit sa te opre§ti in mijlocul explica^iei ca sa bajbai dupa 
ele sau ca sa schimbi pozi^ia unui diapozitiv rasturnat. 
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STENGELEZA: ARTA DE A GENERA CONFUZIE 

Mijloacele vizuale sunt excelente pentru clarificarea ideii, dar 
cateodata te po£i afla intr-o situate in care pu|ina imprecizie 
ar putea fi in avantajul tau. 

Desigur, politicienii fac asta de la inceputul veacurilor: cand 
nu doresc sa fie pu§i la zid pentru ca nu §i-au £inut promisiunile, 
raspund la intrebari cu cuvinte care, in realitate, nu spun nimic. 
Campionul tuturor timpurilor in aceasta privin|a nu a fost un 
politician, ci o personalitate din baseball - Casey Stengel - 
managerul echipei New York Yankees. 

Casey a ridicat la rangul de arta tehnica de a spune o multime 
de lucruri fara sa comunice in realitate nimic, daca intenjiona sa 
evite o intrebare sau sa-1 zapaceasca pe eel care il intervieva. 
Cand voia, putea sa se exprime la fel de limpede ca oricare 
altul, dar, daca strategia i-o cerea, trecea automat pe o limba 
pasareasca, plina de inflorituri, care a devenit cunoscuta ca 
"stengeleza". 

Performan^a sa de varf - a comparut in fa|a unei subcomisii 
a Senatului american pe 9 iulie 1958 - a ramas o capodopera 
pana in zilele noastre. Senatorul de Tennessee, Estes Kefauver, 
era presedintele subcomisiei senatoriale pe probleme de anti- 
trust §i monopol. Conducea audierile asupra unui proiect de 
lege cerut de Liga Majora de baseball, cu scopul de a-§i 
consolida ie§irea de sub incident legii anti-trust, aprobata de 
Curtea Suprema in anii '20. Stengel a fost invitat sa depuna 
marturie impreuna cu jucatorul sau de baza, Mickey Mantle, 
§i reprezentan^i ai jucatorilor din mai multe echipe din Liga. 

Senatorul Kefauver 1-a intrebat pe Stengel daca sus^ine 
legisla|ia in fa£a subcomisiei. lata un fragment din raspunsul 
dat de Casey: 

"Pai, ar trebui sa spun in acest moment, cred ca baseballul 
a avansat in aceasta privin|a in avantajul jucatorilor. . . 
Acum, eu nu sunt membra al planului de pensii. Sunt 
prezen^i aici tineri care reprezinta cluburile, ei sunt 
reprezentan^ii jucatorilor, §i, intrucat eu nu sunt membra 
§i nu primesc pensie dintr-un fond care, gandi|i-va, o, 
Doamne, ar trebui sa fie declarat ca facand parte din 
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asta, dar a§ spune ca e mare lucru pentru jucatori. Asta 
a§ spune In favoarea jucatorilor, ei au un fond de pensie 
alocat. A§ crede ca a fost colectat din drepturile de 
difuzare la radio §i televiziune, sau ca voi nu ave£i ata|ia 
bani sa plati|i ceva de genul acesta." 
In atmosfera de confuzie totala, astfel creata de Casey, 

senatorul Kefauver spuse: "Domnule Stengel, nu sunt sigur 

ca m-am exprimat indeajuns de clar." 

Stengel, poreclit "Profu' eel batrdn", raspunse: "Da, 

domnule. Ei, nu face nimic. Nu sunt nici eu sigur ca pot 

raspunde perfect la intrebarea dvs.". 

Kefauver interveni. "Va intreb, domnule, de ce £ine 

baseballul sa se adopte legea?" 

Stengel nu se dezise de strategia sa: 
"A§ zice ca nu §tiu, dar a§ spune §i ca motivul pentru 
care se vrea adoptarea legii este sa se men^ina baseballul 
printre sporturile eel mai bine platite, §i din punctul de 
vedere al baseballului - eu nu am de gand sa vorbesc 
despre alte sporturi. Nu sunt aici sa-mi spun punctul de 
vedere despre alte sporturi. Eu cunosc doar domeniul 
baseballului. Afacerea aceasta a fost condusa mai corect 
decat oricare alta afacere care a fost lansata in ultima 
suta de ani. Nu vorbesc de televiziune; nu vorbesc nici 
de veniturile intrate in buzunarele administratorilor 
terenurilor de sport. Trebuie sa renun£a£i la acestea. Nu 
cunosc prea multe. Eu zic ca jucatorii au progresat mult 
in ziua de azi." 

Senatorul Kefauver, cu sentimentul de frustrare crescand 
cu fiecare cuvant al lui Stengel §i incercand sa ob^ina un 
raspuns la intrebarea pe care o pusese, s-a intors in cele din 
urma spre Mantle care §edea langa Stengel, la masa celor 
audia|i. 

"Domnule Mantle, zise el, ai de facut vreo observa^ie la 
aplicabilitatea legilor anti-trust in baseball?" 

Mickey s-a aplecat spre microfonul de pe masa §i a raspuns: 
"Opiniile mele sunt asemanatoare cu ale lui Casey". 
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Despre cei mai buni §i cei 
mai rai invita^i ai mei, §i de ce 



• Cele patru lucruri care definesc invita^ii extraordinari 

• Acei ca$iva care le au pe toate patru 

• Oaspe^ii pe care nu-i voi mai invita a doua oara 

• Ce po|i inva|a de la invitajii buni §i rai 

Ori de cate ori calatoresc in calitate de comentator, una din 
intrebarile care mi se pune eel mai des este "Care sunt cei mai 
buni - §i cei mai rai - invitati pe care i-a|i avut in emisiune?" In 
acest capital voi da cateva raspunsuri la acea intrebare, iar 
raspunsurile con|in §i lec|ii despre elementele unei bune 
comunicari. 

CE DEFINE§TE UN BUN INVITAT 

Eu cantaresc potentialul §i performan^a unui oaspete din patru 
puncte de vedere. Pe langa consideratiile de actualitate §i 
programare, cele patru calita^i constituie cheia de bolta a 
deciziei pe care o luam, producatorii §i cu mine, cand discutam 
daca sa invitam sau nu o anumita persoana in emisiunea noastra. 
Daca persoana le are pe toate patru, el sau ea va fi, invariabil, 

"98" 



SECRETELE COMUNICARII 



99 



un oaspete extraordinar. Cei pe care ii invitam au eel pu^in trei 
din cele patru caracteristici. 

lata ce ii cer unui invitat potential: 

1. pasiune pentru munca sa; 

2. capacitatea de a explica pe in|elesul tuturor in ce 
consta munca sa, in a§a fel incat sa trezeasca interesul 
telespectatorilor §i sa-i faca sa vrea sa afle cat mai 
multe; 

3. spirit de contradic^ie; 

4. sinful umorului, preferabil cu o tenta de auto-ironie. 

Sigur ca un bun moderator intr-un talk-show difera pu^in 
de un as in arta conversa^iei. Emisiunea Larry King Live nu 
este despre mine, a§a ca daca Bill Clinton ar veni §i mi-ar pune 
intrebari despre mine timp de o ora, m-a§ sim(i excelent, dar 
nu sunt sigur ca producatorii mei ar considera emisiunea ca 
fiind un succes. De aceea, pentru aceasta emisiune, imi doresc 
oaspe^i care sunt in stare sa vorbeasca despre ei in§i§i, mai ales 
despre ocupa|ia lor, cu mult farmec. De§i, in general, cred ca 
acele calita|i pe care le au invita|ii buni dintr-un talk-show ii 
caracterizeaza §i pe invita^ii buni de la o petrecere sau cocktail. 

Poate nu sunte|i de parere ca spiritul de contradic^ie poate 
caracteriza un as al conversa|iei, dar, de multe ori, a§a e. Daca 
tocmai ai avut o controversa cu primaria din ora§ul tau, sau cu 
tribunalul jude^ean, in legatura cu plugul de zapada care nu 
mai ajunge sa cure|e §i strada ta, vei fi eel mai fermecator invitat 
- atata timp cat i|i men^ii celelalte calita|i, ca de exemplu, sinful 
umorului. §i daca sco^i fum pe nari pentru ca vanzatoarea din 
supermarket £i-a spus ca ea i§i termina programul la ora 17:00 
§i ca va trebui sa cau|i pe altcineva sa te serveasca - o provocare 
pe care o cunoa§tem cu to|ii - §i daca fiecare va interveni cu 
propriile-i istorisiri despre acest tip de razboi - conversa|ia va 
continua neintrerupta. 

CEI MAI BUNI INVITAJI AI MEI 

Am men^ionat deja o persoana care are toate cele patru calita^i: 
Frank Sinatra. E, cu certitudine, pasionat de munca sa, i§i 
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cunoaste profesia mai bine decat oricine, §i are o atitudine 
provocatoare care provine din trecut, din anii copilariei 
petrecute in Hoboken, New Jersey. 

Nu-i plac stirile §i are tending de a nu se deschide prea 
mult fa|a de reported, dar intr-un talk-show in care se simte 
bine alaturi de moderator, Sinatra e relaxat §i probeaza acea 
sinceritate referitoare la propria persoana, care e atat de 
importanta. Va raspunde la orice intrebare despre via|a sa 
personala, despre cariera §i profesia sa, iar raspunsurile vor 
avea, cu siguranja, substantia. In plus, in pofida imaginii sale 
de persoana negativa, ironica, care i-ar putea spune 
moderatorului sa se duca naibii, Sinatra are sinful umorului §i 
e perfect dornic sa le dea posibilitatea telespectaorilor sa rada 
pe seama lui. 

Una din povestile pe care le spune Sinatra despre sine este 
cea cu Don Rickles care a venit la masa lui in restaurantul 
Chasen's din Hollywood §i i-a cerut o favoare. Don tocmai se 
insurase §i ii invitase pe socrii lui la masa. 

"Ai vrea sa-i salu^i, Frank?" 

Sinatra zice: "Binein^eles, adu-i incoa". 

Atunci Don merge §i mai departe §i zice ca ar parea §i mai 
mare in ochii socrilor lui, daca ar vrea sa vina la masa lor. 
Sinatra e de acord §i cu asta. 

A§a ca traverseaza restaurantul pana la masa lui Rickles, il 
bate pe umar pe Don §i spune cat se bucura sa-§i vada un vechi 
prieten. 

La care Rickles zice: "Las-o moarta, Frank. Nu vezi ca sunt 
in familie?" 

Frank e incantat cand poveste§te aceasta istorioara despre 
sine. Acest sim£ al umorului fa^a de propria persoana e una din 
cele patru calita^i care fac din Sinatra un oaspete dorit de to£i 
moderatorii de talk-show-uri. 

lata lista mea de invita^i excep^ionali, to^i posedand trei din 
cele patru criterii men^ionate: 

Harry Truman - Cu Truman, ca sa imprumutam binecunos- 
cuta fraza a lui Flip Wilson, ce vedeai, asta primeai (engl. what 
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you see is what you get, WYSWYG, termen folositin jargonul 
calculatoarelor). E unul din invita^ii de patru stele. A fost 
intotdeauna pasionat de munca sa, cuno§tea evenimentele 
curente §i istoria §i pe fa£a §i pe dos, se exprima intr-un limbaj 
pe in^elesul tuturor, era foarte entuziasmat - mai ales fa£a de 
presa §i republicani - §i nimeni nu aprecia un hohot de ras 
sanatos pe socoteala propriei persoane mai mult decat el. 

Ted Williams - Nu era doar eel mai bun jucator la bataie pe 
care 1-am vazut vreodata, dar e §i unul din cei mai buni invita^i, 
din exact acelea§i motive ca Truman. El e John Wayne al 
baseballului. 

Unul din lucrurile care fac din Williams un oaspete 
extraordinar este ura sa pentru mass-media. Oamenii care urasc 
presa sunt, adesea, invita^i de excep|ie, intrucat foarte mul|i 
telespectatori americani le imparta§esc opinia. Desigur, de 
multe ori, invitatul care invinova£e§te presa, a fost ajutat imens 
in cariera de publicitatea facuta tocmai de catre mass media. 

Dar Williams n-a beneficiat niciodata de prezen^a presei in 
cabina sa de jucator. Cand a devenit unicul jucator din ultimii 
50 de ani care a depask 400 de lovituri, performan^a i-a apartinut 
in intregime. Cand a inceput, deci, sa-i apostrofeze pe scriitori, 
pe care ii numea odata "cavalerii negri ai tastaturii", telefoanele 
s-au inro§it din cauza celor care sunau sa-i ^ina isonul. Cand a 
inceput sa faca politica, vederile lui erau prea de dreapta pentru 
mul|i, inclusiv pentru mine. Dar Dumnezeu sa-1 ajute pe Ted 
Williams. Imi placea tipul §i ca persoana §i ca invitat. 

Richard Nixon. In privin^a celui de-al patrulea criteriu 
mentionat - sim^ul umorului - Nixon se califica aproape la 
limita. Era dornic sa incerce sa starneasca rasul cu glume despre 
el insu§i, dar nu prea reu§ea, iar eforturile lui, eel mai adesea, 
nu dadeau rezultatul scontat. 

Cu toate acestea, era extraordinar in privin^a celorlalte trei. 
Era un oaspete fermecator, §i intotdeauna mi-a facut placere 
sa-1 am ca invitat in emisiune. Poate ca este eel mai bun invitat 
pe care 1-am avut vreodata, cand vine vorba de capacitatea 
analitica. Omul acesta parea in stare sa analizeze orice §i sa 
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dea explica^ii, apoi, audien^ei. Daca a§ fi avut o re£ea de 
televiziune, l-a§ fi angajat pe Nixon sa examineze activitatea 
posturilor §i obiectivele pe termen lung, §i sa ne spuna cum sa 
le indeplinim. Daca 1-ai fi rugat pe Nixon prin 1993 sau pe la 
inceputul lui 1994 sa-Ji explice cum e cu amenin^area formulata 
de guvernul Coreei de Nord, ar fi §tiut toate raspunsurile §i ar 
fi fost in stare sa le explice telespectatorilor intr-o maniera 
interesanta §i clara. 

Nixon avea §i o a cincea calitate, care este o adevarata 
binecuvantare la un oaspete - se interesa de o mare varietate 
de subiecte. Putea vorbi despre show -biz, despre cantecele cele 
mai indragite §i despre baseball. Intotdeauna despre baseball. 
Sportul era una din marile lui pasiuni. In ultimii ani, a afirmat, 
in mai multe interviuri, ca daca n-ar fi ales cariera politica, i-ar 
fi placut sa fie comentator sportiv. 

Impreuna cu ginerele lui, David Eisenhower, avea §i o echipa 
de baseball intr-o liga a rotisorilor. Se §i ducea la meciuri din 
cand in cand, in loc sa stea sa se uite la televizor. Iar cand 
mergea la meci, facea doua lucruri pentru care il respectam: 
statea la peluza, nu sus, in tribuna oficiala, la un loc cu 
miliardarii, §i nu pleca pana nu se terminau cele noua runde. 

Aceasta calitate in plus - interesul fa|a de atat de multe 
lucruri - facea din el visul oricarui organizator de talk-show- 
uri. Alaturi de Richard Nixon, nu aveai de ce sa te temi ca vei 
ramane fara subiecte de conversa|ie. 

Adlai Stevenson. I-am luat un interviu lui Stevenson intr-o 
emisiune la postul din Miami pe vremea lui Kennedy; pe atunci 
era ambasadorul nostra la Na^iunile Unite. La inceput m-a rugat 
sa-i spun "guvernator", ca pe vremea cand de^inea aceasta 
func^ie in statul Illinois, nu "domnule ambasador". 

Avea un stil de a vorbi concis, §i niste ochi alba§tri care se 
mi§cau continuu. A pierdut in cele doua candidaturi la 
pre§edin^ie, dar sa candidezi impotriva lui Eisenhower de doua 
ori, cine n-ar fi pierdut? Poate ca a pierdut, dar a aprins interesul 
tineretului american pentru serviciul public §i aten^ia fa£a de 
problemele de actualitate chiar inaintea lui Kennedy. 
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A fost primul candidat pentru care am votat, iar cand a participat 
la emisiunea mea, am facut ceva ce nu mai facusem nici inainte, 
nici dupa aceea. Am recunoscut ca il respect foarte mult. 

Erau primele minute ale emisiunii cand i-am spus: 
"Domnule guvernator, rareori spun aceste lucruri in direct: 
V-am votat. Pentru mine, sunte|i un erou. Am o mare admira^ie 
pentru dvs." 

Ochii sai albasfri, cu o umbra de zambet in col^uri, stralucira 
a§a cum straluceau intotdeauna cand faimosul sau umor sec 
era gata sa rabufneasca, §i imi spuse: "Nu ne-am intalnit pana 
acum, dar pot spune ca sunte^i un mare cunoscator al firii 
umane." 

Stevenson era un invitat exceptional, datorita inteligen|ei 
sale profunde §i marelui sau talent de comunicare. Se putea 
exprima mai bine decat oricare alt contemporan al sau - chiar 
prea bine - din care cauza i§i atrasese reputa^ia de "savant" 
(engl. egghead, savant, termen peiorativ) un intelectual care 
depa§ea nivelul de inteligen^a al americanului de rand. In loc 
sa-1 ajute, aceasta calitate il dezavantaja. 

Dar era o calitate de exceptie la un oaspete. N-am sesizat 
niciodata la el nici cea mai mica urma de manie, nici pic de 
spirit de contradic^ie, dar poseda celelalte trei calita^i din belsug. 
Iar acel sim^ al umorului fa|a de propria persoana demonstra 
ca mai avea o calitate pe care mul|i oameni remarcabili o au: 
nu se lua niciodata prea in serios. 

Suna contradictoriu. A^i putea crede ca to^i cei care ocupa 
pozi^ii inalte in stat §i in lume ar avea dreptul sa fie plini de 
sine. Dar §i contrariul este, adesea, adevarat. Mul^i lideri din 
guvern, afaceri, industrie de agrement sau alte domenii, au 
siguran^a de sine de a nu se lua prea in serios §i de a nu fi prea 
serio§i timp indelungat, in nici o problema. Este o alta 
components comuna invita|ilor de excep|ie, dar nu una 
esen^iala. 

Robert Kennedy. Bobby era §i el unul din cei al caror sim£ 
al umorului il facea sa fie un oaspete de excep|ie, unul care 
reu§ea sa marcheze puncte in favoarea sa, aratand telespecta- 
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torilor §i ascultatorilor ca nu-i era frica sa rada sau se amuze pe 
seama propriei persoane. 

Atributul care i s-a aplicat eel mai des cand lucra in 
Washington era "nemilosul", dar nu a fost niciodata a§a in 
interviurile pe care mi le-a dat. Ve£i fi surprin§i, dar eu il 
consider drept eel mai spiritual invitat pe care 1-am avut 
vreodata. §i avea eel mai frumos zambet pe care 1-am vazut 
vreodata. 

Mario Cuomo. S-ar putea ca Mario Cuomo sa fie eel mai 
bun vorbitor din America zilelor noastre, cu sau fara un text 
dinainte pregatit. Te provoaca pe tine, eel care ii iei interviul, 
pentru ca te obliga sa gandesti. Ma numaram printre cei inscri§i 
la cuvant la sesiunea Conven^iei Democratice din 1984 de la 
San Francisco cand guvernatorul Cuomo a Jinut acel faimos 
discurs de deschidere. Atmosfera din sala de conferin|e a fost 
una dintre cele mai electrizante pe care le-am trait vreodata. 

S-a intamplat sa stau langa delega^ia din Oklahoma §i 1-am 
auzit pe unul din delega^i spunand: "Nu-1 cunosc pe tipul acesta, 
dar m-a facut sa-mi reamintesc de ce sunt democrat". Acesta e 
efectul pe care-1 produce Cuomo cand vorbeste, fie de la un 
microfon, fie pe scena, fie din fotoliul de invitat la un talk- 
show. 

Mario mi-a povestit experien|a lui ca jucator de camp la 
Pittsburgh Pirates din anii '50. L-a lovit o minge in cap §i a 
fost nevoit sa stea pe bara vreo doua meciuri. Cateva zile mai 
tarziu, taia frunza la caini, cand s-a apropiat de el Branch 
Rickey, talentul de geniu care a asezat in dispozitiv Brooklyn-ul, 
marea echipa a tinere^ii mele. Pe atunci Rickey era managerul 
general al lui Pittsburgh. El a inceput sa-i vorbeasca lui Cuomo 
despre cariera sa. "Fiule, zise el, n-ai sa ajungi niciodata in 
Liga Majora. Nu e§ti destul de bun. Dar e§ti foarte inteligent. 
Inscrie-te la facultatea de drept." 

Urmand sfatul lui Rickey, Mario a dat dovada de alte doua 
caracteristici proprii oamenilor de succes: recuno§tea un sfat 
bun cand i se dadea §i nu se min|ea in privin|a aptitudinilor §i 
limitelor sale. 
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Billy Graham - Omul acesta are o figura atat de impozanta, 
incat este un oaspete remarcabil in orice emisiune §i se numara 
intotdeauna printre invita^ii mei de frunte. Intr-un singur sens 
e mai pu£in obisnuit: nu e ar|agos, dar e dornic sa-i ajute pe cei 
care sunt. 

E o personalitate dinamica, §i in acelasi timp, blanda, cu 
interese din cele mai diverse. L-am invitat la Larry King Live 
in aprilie 1994, la cateva zile dupa ce se intorsese din Coreea 
de Nord. Cu trei luni inainte de moartea lui Kim Ir Sen, in toiul 
cre§terii tensiunii dintre cele doua state din cauza ac|iunilor 
intreprinse de Coreea de Nord pentru a deveni putere nucleara, 
aducea un mesaj de la pre§edintele nord-coreean pentru 
presedintele Clinton. 

L-am intrebat daca ne poate spune ce con^inea mesajul. A 
spus, simplu, "Nu!" Corect. Am trecut la subiectul urmator. 
Dr. Graham a reusk, totu§i, sa vorbeasca, in termeni generali, 
despre situa|ia din Coreea de Nord §i despre noile sale programe 
de transmitere a mesajului lui catre toate popoarele lumii. Ca 
intotdeauna, a fost un oaspete fascinant §i instructiv. 

Impreuna, facem o echipa buna: invitat-moderator; sunt 
sigur ca unul din motive e faptul ca sunt agnostic. Nu ateu, 
agnostic (ateii nu cred in Dumnezeu, agnosticii nu sunt siguri). 

Faptul ca sunt agnostic se datoreaza firii mele iscoditoare, 
mereu dornica de a §ti. De-a lungul anilor, in emisiunile mele 
sau in afara lor, am intrebat o mul^ime de oameni despre 
Dumnezeu. Agnosticii devin buni intervievatori cand invitatul 
lor este membru al clerului sau teolog, pentru ca sunt curio§i §i 
intreaba intruna de ce. Pe de alta parte, ateii nu sunt la fel de 
buni in acest rol pentru ca sunt convin§i ca au dreptate cand 
spun ca nu exista Dumnezeu. Agnosticii sunt oamenii 
dubitativului "Nu stiu". Au un spirit cercetator §i pun cea mai 
mare intrebare a tuturor timpurilor: "De ce?" 

Billy Graham intampina intotdeauna aceasta intrebare cu 
raspunsuri bune, pline de in^elegere. Este, de departe, eel mai 
demn de crezare tele-evanghelist. De aceea a fost, de atatea 
ori, invitatul meu in emisiunile difuzate la radio sau televiziune. 
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Michael Milken - "Regele ac|iunilor fara valoare", care a 
fost inchis dupa ce a pledat "vinovat" in §ase delicte de frauda 
a bonurilor de valoare, ramane, indiferent de ce crede|i dvs., 
un oaspete remarcabil al talk-show-urilor. E una dintre cele 
mai stralucitoare personality pe care le-am cunoscut vreodata, 
dupa cum o demonstreaza §i succesul pe care 1-a ob^inut in 
formarea unora dintre corporate americane de marca - MCI, 
Turner Broadcasting, Taco Bell etc. 

Am descoperit, in interviurile mele, ca este un interocutor 
excelent, care daraspunsuri sincere, oneste la intrebarile mele. 
Acum i§i dedica cea mai mare parte din timp, bani, energie §i 
ingeniozitate gasirii unui tratament al cancerului de prostata, o 
boala cu care se lupta §i el. 

Danny Kaye - Danny Kaye era. . . inconfundabil. Am avut 
mare succes amandoi, §i nu numai pentru ca suntem din 
Brooklyn. E imposibil sa nu-1 iubesti pe Danny; ca mul^i al£i 
arti§ti, a caror faima provine, in mare masura, din naturale^ea 
firii lor, Danny Kaye ramanea exact aceea§i persoana - pe 
scena, pe ecran sau in culise. 

O data, cand se afla ca invitat in emisiunea mea la radio, a 
sunat o doamna din Toledo §i i-a spus: "In via|a mea nu m-am 
gandit ca a§ putea sa-|i vorbesc vreodata. Nu am nici o intrebare 
sa-|i pun. Vreau doar sa-£i povestesc ceva: Fiul meu te-a iubit 
foarte tare. Voia sa fie ca tine. Te imita §i toata lumea lui se 
invartea in jurul tau." 

Apoi, a pus punctul pe i: "A fost omorat in Coreea. Avea 19 
ani. Era in marina militara in timpul razboiului aceluia. O data 
cu efectele personale, marina mi-a trimis o fotografie - era a ta 
- singura fotografie pe care o |inea in valiza. Am pus-o in 
aceea§i rama cu ultima fotografie pe care o aveam de la el. 
§terg praful de pe fotografia ta §i a lui in fiecare zi, de treizeci 
de ani. M-am gandit ca te-ai bucura sa afli asta." 

Danny plangea in studio; §i eu, la fel. Tot a§a §i ea. Apoi el 
spuse: "Fiul tau avea vreo melodie preferata?" 

Earaspunse: "Da, 'Dena'." 

§i Danny Kaye canta pentru aceasta mama, eroina din 
spatele frontului razboiului coreean, una cele mai cunoscute §i 
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indragite melodii ale sale - fara orchestra, fara pian, doar cu 
vocea, inecata de lacrimi. 

A fost unul din cele mai tulburatoare momente pe care le-am 
trait in radio, pentru ca a fost atat de uman. Iar Danny a facut 
posibil acest moment datorita sincerita^ii sale - care, in acest 
caz, nu se numea dorin^a de vorbi despre sine, ci capacitatea 
empatica, dorin^a de a-§i arata emo|ia, lucru pe care mul^i nu 
ar fi fost gata sa-1 faca. 

Roseanne Arnold - Imi place Roseanne ca persoana, §i imi 
pare rau pentru ea. Este o femeie cu necazuri. Dar este, de 
asemenea, §i o femeie multilaterala, cu preocupari in diverse 
domenii §i experimentata nu numai ca artist de comedie 
exceptional, ci §i ca director executiv care de|ine §i conduce 
doua canale de televiziune, in paralel cu alte activita^i comerciale. 

Imi place sa-i iau interviuri lui Roseanne. I§i cunoa§te bine 
masura, este celebra pentru pasiunea cu care lucreaza, are un 
sim£ al umorului excelent §i autocritic - §i sigur are ceva de 
repro§at. 

Ultima data cand a fost invitata emisiunii Larry King Live, 
a facut o greseala fundamentals; m-a surprins tocmai pentru 
ca venea de la o vedeta de televiziune experimentata. Se 
machiase strident, evita contactul vizual - nu se uita nici la 
mine, nici in camera de luat vederi. Am men|ionat deja 
important contactului vizual. E valabil §i in televiziune, eel 
pu|in la fel de mult ca in conversa^ia fa|a-n fa|a. Telespectatorii 
se amuza sau ignora machiajul excesiv, dar sa evi^i contactul 
vizual, mai ales in cazul unei persoane publice controversate 
cum e Roseanne, da impresia ca invitatul emisiunii ascunde 
ceva sau are un motiv anume pentru care nu vrea sa-i priveasca 
in ochi pe moderator sau cameraman. 

INVITAJII MEI CEI MAI RAI 

Uneori, oamenii de la care te astep|i sa fie interesan|i, sa aiba ce 
povesti, se dovedesc a fi anosti sau mediocri. Repet, sunt lucruri 
pe care le po£i inva|a din exemplele lor, chiar daca n-o sa-|i treaca 
prin minte niciodata sa iei locul unui moderator intr-un talk-show. 
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O persoana care apasa mereu pe aceea§i clapa, fie ea politica, 
sentimentala sau filosofica, e un invitat banal. 

Anita Bryant ar fi putut fi un oaspete mai bun decat a fost in 
realitate. Presupun ca, la inceputul carierei sale, era o vorbitoare 
excelenta, dar in momentul cand a fost invitata emisiunii mele, 
devenise deja obsedata de evolu^ia sa religioasa. Evident ca 
acest lucru are o important deosebita pentru ea. Dar oamenii 
"renascu^i" nu sunt oaspe^i interesan^i pentru ca Dumnezeu §i 
religia par sa fie singurele subiecte despre care vor sa discute. 
l£i vine greu sa-i faci sa se gandeasca §i la altceva sau sa-i faci 
sa vorbeasca despre acest subiect pe in^elesul tuturor. 

Bob Hope, ca invitat, m-a dezamagit foarte tare din acela§i 
motiv. In cazul lui Bob, obsesia nu se refera la un subiect anume, 
ci la un stil anume - raspunde tuturor intrebarilor cu un banc. 

Dupa cum am mai spus, nu face a§a in ocaziile mondene 
ne-protocolare, dar in fa{a camerei de luat vederi se simte 
obligat sa interpreteze un rol. Raspunde la intrebare in cateva 
propozi^ii scurte §i lanseaza prea multe replici din spectacole. 
Nu e abstract sau introspectiv. Am incercat sa-1 fac sa vorbeasca 
despre subiecte normale, de interes pentru telespectatori, dar 
pe el nu 1-a interesat decat sa faca bancuri. Pentru un artist de 
comedie, e cat se poate de firesc. Dar un interviu, ca sa fie bun, 
trebuie sa conjina §i altceva in afara de poante. 

William Rusher e un invitat bun, pentru ca da dovada de 
trei din cele patru criterii ale mele, dar e neplacut pentru ca ma 
scoate din fire. Sunt convins ca are acela§i efect asupra 
telespectatorilor, exceptandu-i pe cei reac|ionari de dreapta. 
Rusher este fostul editor al revistei The National Review §i un 
editorialist politic dogmatic §i dur. 

Locuitorii din Brooklyn vor in^elege despre ce vorbesc cand 
spun ca Rusher ma "grangleaza". Cuvantul nu e trecut in 
dic|ionar; se folose§te doar in Brooklyn §i inseamna ca 
personalitatea cuiva are acela§i efect asupra ta ca sunetul facut 
de unghii pe tabla de la scoala. 

Motivele pentru care Rusher nu e un invitat interesant nu 
sunt opiniile lui politice de extrema dreapta. O mul^ime de 
sus|inatori ferven^i ai dreptei sunt oaspe|i excelen^i. Newt 
Gingrich e unul din ei. La fel, Pat Buchanan. §i Dan Quayle. 
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To|i imparta§esc multe din opiniile lui Rusher. Dar sunt §i 
dornici sa rada, sa in^eleaga o gluma, sa asculte §i o alta opinie 
venita de la un telespectator sau de la un alt invitat. 

Rusher nu e In stare de asta §i poate fi chiar extrem de 
rautacios. Cand a murit Richard Nixon, Phil McCombs de la 
Washington Post\-a. citat pe Rusher care a spus: "Cel mai crud 
lucru pe care 1-am spus vreodata despre Nixon este ca e la fel 
de vinovat de a se fi nascut fara principii, ca §i un copil care se 
naste fara bra^e din cauza thalidomidei luata de mama sa in 
timpul sarcinii". 

Compara^i aceasta cu cuvintele unei persoane de stanga, cu 
§tate de serviciu in politica la fel de vechi ca ale lui Rusher - 
Frank Mankiewicz, secretarul de presa al lui Bobby Kennedy. 
Vorbind de Nixon, Mankiewicz a spus: "Am crezut ca are mai 
pu^in respect de sine decat oricare alt politician american de succes. 
El a fost Willy Loman din politica americana", referindu-se la 
personajul din piesa "Moartea unui comis-voiajor", care se plangea 
ca oamenii il plac, dar nu prea le place de el. 

Aceasta e o opinie echilibrata despre Nixon, una cu care 
milioane de americani vor fi de acord. Ca majoritatea 
consilierilor lui John §i Robert Kennedy, Mankiewicz a fost 
prins de multe ori intr-o lupta pe via£a §i pe moarte cu armata 
de consilieri ai lui Nixon, cu Nixon insu§i, in anii '60. Intre 
cele doua tabere, atmosfera era incarcata de tunete §i fulgere, 
dar Frank nu a afirmat ca ura curajul lui Nixon, sau ca omul nu 
a fost decat un ticalos ratat. Mankiewicz a dat, omului §i 
presedintelui Nixon, o apreciere echilibrata, argumentata, cu 
care mul^i americani ai vremii au fost de acord. 

Comentariul lui Rusher spune mai multe despre el insu§i 
decat despre Nixon. 

Cand, insa, vine vorba de eel mai dezagreabil invitat al meu, 
raspunsul meu este invariabil acela§i - Robert Mitchum. 

A fost invitatul meu la televiziune intr-o noapte §i nici pana 
in ziua de azi n-am in^eles de ce s-a purtat a§a cum s-a purtat. 
Mitchum a jucat intotdeauna rolul unui John Wayne dur, 
laconic, exceptand rarele ocazii in care era tipul rau cu palarie 
neagra. Wayne a purtat intodeauna palarie alba. Dar erau §i 
asemanari. Amandoi erau distribui^i in roluri masculine 
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pozitive, scumpi la vorba dar genero§i in fapte. Acelea erau 
insa roluri. Nu se purtau la fel §i-n viata. Sau poate ca da?! 

N-am reu§it niciodata sa-1 intervievez pe Wayne, dar cu 
Mitchum am vorbit. Iar acesta e adevarul adevarat - eu am 
vorbit. Nici acum nu §tiu daca a facut pe grozavul, daca era 
intr-o dispozi^ie proasta, daca nu avea chef sa fie in seara aceea 
acolo, daca il supara ce mancase la cina sau ce o fi fost. 

Oricare o fi fost motivul, tipul nu mi-a dat nici cea mai 
mica §ansa. 

lata o mostra: 

"Cum a fost sa joci intr-un film regizat de John Houston?" 
"Bine". 

"Dar nu e nici o diferentl intre a juca sub indrumarea lui 
John Houston §i John SmithT 
"Nu, nu prea." 

Intrebarile mele ulterioare au primit doar raspunsuri mono- 
silabice. Totul s-a rezumat la "Da. Nu. Ihi". 

L-am intrebat despre Robert De Niro, unul din actorii celebri 
ai momentului. 

"Nu-1 cunosc." 

Am fost §ocat §i dezamagit. Dezamagit mai ales pentru 
telespectatorii mei, caci Mitchum era deja un erou na|ional, 
oamenii aveau deja un cult pentru el, §i dezamagit pentru mine 
insumi. Cand ma duceam sambata dupa-amiaza la teatrul 
Benson din Brooklyn cu Herbie Cohen §i al|i amici de-ai no§tri, 
Davey Fried, Hoo-Ha §i Ben Ingrijoratul, Mitchum era de-al 
nostru. Sa-1 vad cum se tara§te sa se ascunda intr-un cotlon, §i 
cum se poarta ca §i cum nu vrea sa aiba de-a face cu societatea, 
a fost un adevarat esec pentru mine - ca sa nu mai vorbim de 
telespectatori. 

Episodul Robert Mitchum confine o lec^ie: po(i sa fii eel 
mai mare intervievator, eel mai mare as al conversa|iei din 
toate timpurile, po£i recurge la amenin^ari, torturi §i mita sau 
orice altceva, daca persoana respectiva e hotarata sa nu deschida 
gura, n-o sa deschida gura. Nu o lua ca pe o ofensa personala. 
Cauta pe altcineva cu care sa discu|i. Daca e§ti gazda unui 
talk-show, spune-i producatorului sa nu se mai oboseasca sa-1 
programeze alta data. 



8 



Gafele §i cum sa le 
supravie$uie§ti 



• Gafele mele cele mai mari 

• Cum sa te remontezi dupa o gafa 

• Continua emisiunea 

CINE ARE LIMBA, FACE GAFE 

Dintotdeauna, de cand a inva^at sa vorbeasca, omul a facut gafe. 
In epoca noastra de comunicare in masa, gafele au devenit §i 
mai mari, §i mai grozave. Ele sunt: "o comoara" a istoriei 
radiofonice inca de cand Harry Von Zell s-a plecat spre primul 
microfon din epoca de pionierat a radioului §i 1-a prezentat 
ascultatorilor de pe intreg cuprinsul Statelor Unite pe urmatorul 
vorbitor: "Doamnelor §i domnilor, pre§edintele Statelor Unite - 
Hoobert Heever". 

Sigur ca gafele nu sunt doat apanajul radioului. Deci, daca va 
treziti facand o gafa, n-o lasati sa va zapaceasca. Scuturati-va §i 
merged mai departe, con§tien|i ca va aflati intr-o companie buna. 

Harry Von Zell asa a facut. Dupa gafa cu Hoover, care a devenit 
strabunica tuturor gafelor, Harry a mers din succes in succes §i a 
trecut apoi la televiziune, fara sa piarda ritmul. A ramas in memoria 
noastra ca gazda §i actor in serialul TV foarte popular ' 'Spectacolul 
lui George Burns §i Gracie Allen" din anii '50. 

TIT 
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Numai pentru ca scriu o carte despre cum sa comunicam, nu 
inseamna ca nu pot gafa. Privind retrospectiv la cariera mea, 
printre momentele de care ma simt mandru sunt §i unele pe care 
tare a§ vrea sa le uit, dar nu pot. 

CUM SA "INCULCI" O GAFA 

Una din cele mai jenante gafe s-a intamplat in perioada cand 
faceam reclame in Miami pentru painea Plager Brothers, al caror 
slogan era: "Plager Brothers - cea mai pufoasa pizza". 

Ca sa lanseze o noua campanie publicitara, sponsorul §i agen^ii 
de publicitate au luat hotararea sa prezint reclama in direct in 
pauza publicitara de la telejurnal, pe trei posturi de televiziune. 
La primul, am citit reclama, apoi am dat drumul devizei: "Plager 
Brothers - cea mai pufoasa fa|a". 

A£i putea crede ca a fost destul de rau, §i a§a a §i fost. Dar am 
facut-o §i la al doilea post . 

§i la al treilea. 

Am repetat greseala originala pentru ca mi-a fost atat de frica 
sa n-o fac din nou, incat am facut-o. Acesta e motivul pentru 
care trebuie sa te debarasezi de gafa §i sa mergi mai departe, 
fara sa te gande§ti la ce ai spus sau ai facut §i fara sa te temi ca o 
vei face din nou. Daca o sa-|i fie teama ca o s-o repe^i, ai s-o 
repeal Este ceea ce eu numesc "inculcarea unei idei pana se 
intampla". 

George Burns i§i facuse un obicei din asta fa£a de to£i oamenii, 
mai ales fa^a de "fraierul numarul unu", Jack Benny, prieten cu 
Bums de pe vremea copilariei petrecute in cartierul de est al 
New-York-ului. Burns putea sa intre intr-o incapere fara sa spuna 
sau sa faca nimic, ca Benny tot izbucnea in hohote de ras. Burns 
stia asta §i, binein^eles, se delecta foarte tare. §i nu era strain de 
inculcarea in mintea lui Jack a ideii de a comite chiar gafa pe 
care George il avertiza sa nu o faca. 

Burns mi-a povestit de duminica in care el §i Benny erau 
invita^i la un dineu acasa la Janette MacDonald, celebra 
cantarea|a care s-a alaturat lui Nelson Eddy spre a forma eel mai 
popular duet in America anilor '30-'40. Burns i-a intins o cursa 
lui Benny cu urmatoarea conversa^ie - ceea ce era tipic pentru 
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George, care facea asta cu oricine credea ca e "un fraier de muls" 
pentru gagurile lui, iar Benny era eel mai promisor dintre to£i: 
"Jack, te duci duminica la dineul oferit de Janette MacDonald?" 

"Binein^eles. Intotdeauna sunt invitat." 

"Ei bine, stii ca Janette canta mereu cate ceva dupa dineu." 

"§tiu, am fost acolo de multe ori." 

Atunci, Burns il avertizeaza: "Sa nu razi." 

"De ce sa rad?" 

"Sa nu razi." 

Vine duminica §i Burns il suna pe Benny sa ii spuna ca trece 
sa-1 ia. Apoi adauga: "fine minte, sa nu razi". 

Indata ce Janette MacDonald se ridica sa cante prima melodie, 
Benny le§ina de ras - in timp ce Bums statea pe scaun zambind 
malrtios, ca un drac ce §i-a facut datoria pe ziua respectiva. La 
urma urmei, era acela§i personaj aparent inofensiv care statea in 
primul rand citind un ziar, in timp ce Benny i§i juca rolul de 
comic in Las Vegas. 

Scriu aceste povestioare cu un scop - ca sa arat ce se poate 
intampla daca te la§i prada ingrijorarii. Daca incepi sa crezi ca 
s-ar putea intampla un anumit lucru, o sa-1 faci sa se intample 
oricum. Trebuie sa-^i impui voin|a §i sa-1 alungi din minte. Asta 
cere concentrare, efort, hotarare, dar po^i s-o faci. 

Nu to|i natangii sunt gafeuri, in sensul curent al cuvantului, 
§i nu to^i pot fi controla^i. Ca sa va dau un exemplu, va due acum 
la un meci de fotbal cu Miami Dolphins. 

Suntem in Buffalo. Prin anii ' 60. Sunt comentatorul entuziast 
intr-o transmisiune radiofonica pentru Miami Dolphins Radio 
Network, impreuna cu reporterul sportiv Joe Croghan. Chiar 
inainte de lovitura de incepere, se dezlan^uie - chiar acesta e 
cuvantul - o furtuna cainoasa de zapada §i ne zboara toate foile, 
texte de reclame, schi^e de joc, statistici, tot. Duse au fost. Dincolo 
de stadion. 

lata §i lovitura de incepere. §tiam, §i eu §i Joe, ca echipa 
Dolphins are lovitura de incepere, pentru ca il recunoscuseram 
in viforni^a pe jucatorul lor. Dar nu puteam recunoaste nici un 
jucator de la Bills, nu le vedeam numerele in ninsoarea orbitoare, 
liniile de demarcate fusesera rapid acoperite de zapada, §i iata-ne 
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pe noi incapabili sa distingem sau sa in|elegem ceva din ce se 
intampla pe teren. Ce era de facut? Ne-am hotarat sa le spunem 
ascultatorilor din caldul §i insoritul Miami exact ce se intampla 
- ceea ce §i face, de fapt, un reporter radiofonic. 

Dupa ce am descris starea intunecata a vremii de pe malurile 
lacului Erie, vizavi de podul Rainbow de la cascada Niagara, 
am inceput transmisia. Relatarea noastra era, daca nu clasica, 
eel pu£in unica: 

"Cineva alearga cu mingea. . . Cineva paseaza mingea. . . 
Cineva prinde mingea. . . Cineva pune o talpa. . . Cade. . . Ba nu, 
se ridica! . . . Nu stiu cine e. . ." 

In tot acest timp, noi inca nu aveam schi^ele de joc in fa|a ca 
sane ajute. Ele sunt diagramele care aratapozi^iafiecaruijucator 
pe teren, cu numele §i numerele lor, atat de la aparare cat §i de la 
inaintare, pentru ambele echipe. In cele mai bune conduii, 
comentatorii se bazeaza pe ele. In condi^iile de fa£a, ele erau 
vitale, dar zburasera literalmente pe aripile vantului. 

Acum, logica ar spune sa faci ceva absolut firesc - sa cobori 
la echipa ta §i sa iei alt set de diagrame. Dar noi eram la cucurigu, 
iar ei erau pe teren. §i, pe deasupra, se mai blocase §i liftul. 

Am transmis a§a - Joe §i cu mine - prima repriza in intregime. 
Vremea nu s-a imbunata|it. In schimb, liftul da. La inceputul 
celei de-a doua reprize, a inceput sa mearga din nou §i am fost 
salva^i de chin de un alt set de schi|e. Nu puteam inca sa vedem 
nimic, dar eel pu|in, acum puteam sa facem niste presupuneri 
calificate. 

Furtuna n-a fost din vina noastra. Am fost invin§i de ceva ce 
nu statea in puterea noastra sa controlam. In loc de a intra in 
panica §i a comite gafe, ne-am in|eles cu ascultatorii no§tri §i 
i-am anun^at ca eel mai mare gafeur al zilei - furtuna - era vina 
lui Mo§ Gerila, §i nu a noastra. 

Intr-un alt meci al echipei Dolphins, curand dupa ce Don 
Shula devenise antrenor, funda§ul lor, Larry Csonka, a fost ranit. 
Dupa meci, m-am dus in cabina jucatorilor pentru interviurile 
mele obisnuite. L-am reperat pe Csonka in cabinetul medical, 
iar el mi-a facut semn cu mana sa intra. 

Shula avea o regula stricta - nu se ia nici un interviu in 
cabinetul medical. Dar eu nu o stiam. Deci, Csonka §i cu mine 
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suntem In direct pe post, cand Shula ne repereaza §i pe noi §i 
microfonul - printr-o u§a de la celalalt capat al camerei - §i |ipa 
din toate puterile: "Ce naiba se intampla acolo?" 

Csonka zice: "Cu cine crezi ca vorbeste - cu tine sau cu 
mine?" 

Shula m-a aruncat afara din cabinet, asa ca am aplicat imediat 
tactica de urgen^a a oricarui crainic: "Dam legatura in studio". 

La petrecerea care a urmat dupa meci, Don m-a intrebat: 
"Eram in direct atunci?" 

Cand i-am spus ca da, §i-a exprimat frustrarea §i dezamagirea 
ca spusele sale fusesera auzite de suporterii lui Dolphins. Am 
spus: "Fii lini§tit, Don - nu £i-am pronun|at numele". Dar 
amandoi §tiam ca nici n-ar fi fost nevoie. Shula avea una din 
cele mai u§or recognoscibile voci din Miami. 

O boacana §i mai pe cinste am facut cand eram comentatorul 
secund al meciului echipei Dolphins pentru televiziune. In pauza 
le-am spus telespectatorilor ca se uita la meciul dintre Baltimore 
Colts Drug §i Bugle Corps. 

CONTINUA EMISIUNEA 

O data 1-am intrebat pe un invitat al emisiunii mele la radio daca 
are copii. Colegii mei din studio au ramas perplec§i, caci 
oaspetele era preot catolic. Nici prin cap nu mi-a trecut ca facusem 
ditamai gafa, pana cand preotul nu mi-a amintit ca ei due o via^a 
de celibat §i nu se casatoresc. 

De ce am pus o asemenea intrebare stupida? Nu prea §tiu. E o 
intrebare fireasca in cele mai multe cazuri, la inceputul emisiunii, 
cand dai scurte informajii despre invitatul tau. Oricare ar fi fost 
motivul, a fost atat de prostesc, ca a devenit caraghios. Ce am facut? 
Ce ar trebui sa faci §i tu - am trecut rapid la intrebarea urmatoare. 

Prezentam o data in Miami marea sarbatoare de 4 Iulie, |inuta 
in aer liber, cu steaguri §i muzica §i un discurs al congresman-ului 
Claude Pepper. Evenimentul avea o asemenea amploare, meat 
producatorii au ridicat doua scene §i le-au pus una langa alta, 
lasand un mic spa|iu intre ele. Cand am fost prezentat mul|imii, 
am luat-o la fuga pe scena, dar mi-a alunecat piciorul in spa|iul 
dintre scene. Am disparut cu totul. 
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Aveam insa un microfon in mana, a§a ca am facut eel mai 
bun lucra. M-am hotarat sa dau o descriere In detaliu - mai ales 
ca spectatorii nu ma vedeau §i se intrebau unde disparusem §i de 
ce. Nici n-apucasem bine sa ma evaporez din raza vizuala ca 
m-au auzit spunand in microfon: "Am cazut - nu intra|i in panica 
- sunt bine..." 

Mul^imea radea deja cand am terminat de spus asta. De fapt, 
episodul s-a dovedit a fi un mijloc extraordinar de a-i trezi - dar 
nu unul pe care vreau sa-1 repet. 

Am evitat o data o gafa - sau §i mai rau - cand Jim Bishop, 
unul din prietenii mei din Miami, a participat la emisiunea mea. 
Pe atunci, Jim i§i ca§tigase deja respectul §i popularitatea ca 
autor §i editorialist cu picioarele pe pamant, care vorbea o limba 
pe in|elesul tuturor. Era §i alcoolic "in convalescent", nu mai 
pusese bautura in gura de douazeci §i cinci de ani. 

Dar - ghici ce s-a intamplat? - in seara aceea a ajuns in 
studio beat cri|a - i§i bause mingle - singura data cand 1-am 
vazut ca nu se putea |ine pe picioare. Poate ca fusese emo^ionat 
din cauza emisiunii §i incercase sa se fortifice luand cateva 
guri de tarie din sticla. 

Cand mi-am dat seama in ce stare se afla Jim, am devenit eu 
nervos. Exprimarea directa §i sinceritatea plus alcool egal 
necazuri in direct. Mi-era teama sa nu se intample ceva mai mult 
decat o gafa. Sa ramanem fara licen^a era una din posibilitaji. 
Sau o excursie nedorita spre Brooklyn, platita prin amabilitatea 
postului, dar numai dus. 

Nu era deloc momentul sa fiu in^elegator §i sa-mi pun prietenul 
in transmisie directa. Trebuia sa fac ceva drastic - §i rapid - ca 
sa-i protejez pe to|i. Am facut semn inginerului prin fereastra 
cabinei, §i i-am spus in microfonul de pe masa: "Aprinde becul 
ro§u". 

Becul s-a aprins: 

Transmitem in direct 

Jim 1-a vazut, §i imediat am intins mana dreapta spre el §i i-am 
spus: "Mul^umesc, Jim. A fost o ora de vis! Ai fost extraordinar 
ca de obicei". Cu o mina usor nedumerita, mi-a mul^umit §i el, 
apoi a plecat acasa. Am umplut ora cu telefoanele ascultatorilor. 
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Zzzz 

Gafa care era sa ma coste eel mai scump n-a fost ceva ce am 
spus. A fost un sunet pe care 1-am scos - un sforait. De ce am 
sforait pe post? 

Am un raspuns foarte bun la intrebare: dormeam. 

E diminea^a Anului Nou, prima zi a lui 1959. Eram in Miami. 
Cu o noapte inainte, comentasem concursul de ogari. Apoi ma 
dusesem la revelion, sa sarbatorim plecarea lui '58 §i sa-1 
intampinam pe '59 in sunet de zurgalai, de§i niciodata nu due la 
bun sfar§it ceremonia, pentru ca nu beau. Apoi am lucrat o tura la 
postal de radio WKAT, gazduind propria mea emisiune de la §ase 
la noua diminea|a, §i acoperind apoi pauza de la 9:30 in timpul 
emisiunii Clubul de dimineafa al lui Don McNeill din Chicago. 

Acea pauza pe post era singurul lucru pe care il aveam de 
facut de la 9:00 la 10:00, cand moderatorul urmatoarei emisiuni 
venea sa ma schimbe. Pe tot parcursul emisiunii mele mi-am 
repetat: "Ramai treaz! Ramai treaz!" Eram singura persoana din 
radio, dar am izbutit sa-mi termin emisiunea, §i am ajuns la 
inceputul Clubului de dimineala. Eram deja treaz de 24 de ore. 

La 9:29, Don McNeill ia pauza spunand: "Aid postal ABC". 
Asta e indica|ia pentru toate posturile ABC din £ara cu care se 
identifies. Tot ce am de facut este sa inchid butonul sta^iei ABC, 
sa deschid microfonul, sa ma aplec §i sa spun: "Aici WKAT - 
Miami, Miami Beach". To£i cei care treceau pe strada puteau sa 
ma vada, pentru ca fa^ada cladirii noastre este din sticla. Trecatorii 
se puteau uita inauntru sa-i vada la lucru pe crainici §i ingineri. 

Deci, am inchis butonul sta^iei ABC, am deschis microfonul 
§i... am adormit. Singurul sunet cu care s-au trezit ascultatorii 
postului de radio WKAT in acea dimineala a anului nou, a fost 
un bazait misterios pe care nu il putea identifica nimeni - sforaital 
meu. Clubul de dimineala nu a mai revenit pe post, pentru ca 
butonul ABC-ului era tot inchis. Zgomotul misterios se auzea in 
continuare, fara nimic altceva. Nu tu muzica. Nu tu reclame. Nu 
tu crainic care sa spuna ceva. Doar zgomotul acela. 

Ascultatorii au inceput sa sune la redac^ie, dar nu le-a raspuns 
nimeni. Trecatorii se uita pe ferestrele sta^iei §i vad un barbat 
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prabusti peste microfon. Evolu|ia cazului era previzibila: apar 
echipele de pompieri §i salvare §i se aud sirenele urland. 

Fac Jandari geamurile de la intrare cu topoarele - in timp ce 
ascultatorii, auzind echipele strigand §i zgomote de geamuri 
sparte, continua sa se mire. Apoi pompierii §i asisten|ii de pe 
salvare urla la mine: "Ce se intampla? fi-e bine?" 

Ma trezesc §i ma uit in jurul meu la agitata echipelor de 
urgen^a, la geamurile sparte de pe podea §i ingaim: "Cee. . . ?" 

In diminea|a urmatoare, proprietarul, colonelul Frank 
Katzentine, ma cheama in biroul lui §i ma concediaza. Apoi se 
inmoaie un pic §i zice: "Imi placi. Ai talent cu carul. Ai vreo 
explicate? Po^i sa-mi dai un motiv sa nu te dau afara?" 

Am replicat: "§ti|i ce faceam ieri, domnule colonel?" 

"Nu. Ce?" 

"Verificam cat de rapid raspund in caz de urgen^a brigazile 
de pompieri §i ambulance din Miami." 

Mi-am recapatat slujba, dar am fost nevoit sa platesc geamul. 

Cei mai buni crainici, cei mai buni negociatori, cei mai buni 
din orice domeniu, to£i fac gre§eli. In baseball chiar exista un tip 
de statistics pentru ele. A§adar, daca faci vreo gre§eala, n-o lasa 
sa te tulbure. Aminte§te-|i vechiul proverb: "Numai cine nu 
munceste, nu gre§e§te." 
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Sdfac Ceee... ? 
Cum sa \ii un discurs 



• "Secretul" meu in ale conversa$iei 

• Tehnica "cerceta§ului" 

• Bac§i§uri la livrare 

• Cum sa folose§ti umorul 

Discursurile seamana cu orice alt lucru din via^a - exista 
totdeauna un inceput. Oamenii - chiar §i cei care vorbesc minunat 
intr-un cadru conversational - sunt adeseaingrozi|i de perspectiva 
de a £ine primul lor discurs. Unii se tern, indiferent cate alte 
discursuri au |inut. Se pare ca oamenii cred ca exista ceva mistic 
in legatura cu vorbirea in public - vreo stiin^a secreta care face 
ca o persoana sa fie un bun vorbitor. Sunt atat de multe car^i 
asupra acestui subiect, incat ai crede ca ai nevoie de o diploma 
universitara inainte de a sta in fa£a microfonului. 

Anual, eu £in multe discursuri in fa|a unor grupuri din toate 
categoriile. "Secretul" meu este simplu: cred ca vorbitul in public 
nu difera prin nimic de oricare alta forma de discu|ie. E o 
modalitate de a-mi imparta§i gandurile celorlal^i. Intr-un anume 
sens, e mai u§or decat conversa|ia mondena, pentru ca tu 
controlezi direc|ia pe care o ia discursul. In acela§i timp, trebuie 
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sa ai ceva de comunicat. Nu po£i nascoci ceva de genul: "Chiar 
a§a? Mai spune-mi!" (§i nu scapi nici daca marturisesti ca ai 
nevoie la toaleta.) 

Asta ne duce la primul criteriu al unui vorbitor in public de 
succes: vorbe§te despre ceva ce cuno§ti. Poate suna banal, dar 
vorbitorii fac mereu greseala de a vorbi despre un subiect cu 
care nu sunt foarte bine familiariza|i, ceea ce ii pune imediat in 
pericol din doua puncte de vedere: 

1. Audien|a s-ar putea plictisi, pentru ca §tie mai multe decat 
tine despre subiect. 

2. Daca nu po|i vorbi nestingherit despre subiect, vei fi stingher 
in comportament. 

Gase§te deci un subiect pe care il cuno§ti sau da o interpretare 
personala unui subiect mai larg. Daca biserica de care apar|ii, 
sau sinagoga te roaga sa £ii un discurs despre excursia pe care ai 
facut-o in Tara Sfanta, nu te apuca sa faci un rezumat laborios 
despre semnifica^ia tratatului de pace dintre Israel §i OEP. 
Povesteste ce ai vazut cu ochii tai, §i cum ii afecteaza situa^ia 
politica pe oamenii pe care tu i-ai intalnit §i cu care ai vorbit. I|i 
garantez ca o sa te sim|i in largul tau, iar ascultatorii vor gasi 
spusele tale mai interesante. 

PRIMUL MEU DISCURS - LA 13 ANI 

Cand am £inut primul meu discurs la varsta de 13 ani, am ales un 
subiect care mi-era foarte drag. Era vorba de sarbatorirea mea 
de Bar Mitzvah, ceremonia majoratului pentru baie^ii evrei. Nu 
aveam prea mul|i bani pe vremea aceea. Tata murise cu trei ani 
inainte, iar mama muncea din greu ca sa ne asigure bunastarea, 
ceea ce a §i realizat curand dupa aceea. 

Dar a facut totul ca eu §i fratele meu sa avem Bar Mitzvah-ul 
nostra. In aceste ocazii, tanaralui sarbatorit i se cere sa |ina un 
discurs. Nu mai statusem in fa|a unui auditoriu pana atunci - 
exceptand recitarile §i comentariile despre cardie citite pe care 
orice copil le face la scoala. Dar acesta era un auditoriu adevarat 
- §i inca unui de adul^i. 

La 13 ani nu excelezi in multe lucrari, a§a ca m-am hotarat sa 
vorbesc despre un subiect pe care-1 §tiam foarte bine - tatal meu. 



SECRETELE COMUNICARII 



121 



Majoritatea celor prezenti II cunoscusera, iar eu le-am imparta§it 
amintirile mele. Le-am spus ca am fost apropiat de tata. Dorea 
sa-§i petreaca fiecare clipa libera cu mine, chiar daca lucra §apte 
zile pe saptamana in barul pe care-1 avea, "La Eddie". 

Mi-am reamintit cum ma plimbam §i vorbeam cu tata intre 
Howard Avenue §i Parcul Saratoga, unde imi cumpara inghe|ata 
- "Dar nu-i spune mamei. S-ar putea gandi ca n-o sa mai mananci 
la cina". Le-am spus ascultatorilor mei ca discutiile cu tata erau 
mai interesante §i mai importante pentru mine decat parcul in 
sine sau inghe^ata. El imi povestea despre echipa Yankees §i Joe 
DiMaggio, despre inmormantarea lui Lou Gehrig din 1941. Ma 
intreba ce am inva^at la scoala evreiasca in ziua aceea. §i imi 
spunea cat de fericit e ca traie§te in America §i nu in Rusia, de 
unde plecase cand avea 20 ani. 

Am impartasti aceste amintiri celor prezenti §i le-am spus ca 
atunci cand ma gandesc la tata ii aud vocea, a§a cum imi vorbea 
in parcul Saratoga. 

Amintirile despre tatal meu ca subiect al discursului meu de 
Bar Mitzvah au fost cea mai logica alegere. Merita sa-mi amintesc 
de el in acel moment. Iar din punct de vedere al vorbitului in 
public, era un subiect cu care ma sim^eam in largul meu, il stiam 
bine §i puteam vorbi convingator. Unii din adul^ii de acolo mi-au 
spus lucruri frumoase dupa ce mi- am terminat discursul, iar eu 
am descoperit ca mi-a facut placere sa-mi impart amintirile cu 
ei. A fost una din experience care m-au convins sa vreau sa-mi 
ca§tig existen|a din vorbit. 

TEHNICA CERCETA§ILOR 

Al doilea criteriu de urmat pentru a fi un bun vorbitor este 
motto-ul cercetasdor: "Fii pregatit". Daca vorbe§ti despre un 
subiect pe care-1 cuno§ti bine, cum v-am sfatuit, pregatirea 
discursului n-ar trebui sa fie prea dificila. 

Vei reu§i sa-|i organizezi gandurile mai u§or §i mai eficient 
daca tii minte aceasta structura simpla, necesara unui discurs: 

1. Spune-le ce-o sa le spui; 

2. Spune-le; 

3. Spune-le ce le-ai spus. 
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Daca i\i anun|i auditoriul de la inceput In ce direc^ie mergi, 
le va fi mai u§or sa urmareasca con|inutul discursului tau. In 
incheiere, incearca sa rezumi cele mai importante idei intr-o 
maniera usor diferita de cea folosita in introducere. 

PREGATIREA 

Eu am noroc, pentru ca, Jinand discursuri destul de des, nu mai 
e nevoie sa pierd mult timp cu pregatirea lor. Cand sunt solicitat 
sa |in un discurs acum, auditoriul vrea, de cele mai multe ori, sa 
afle ceva despre un subiect care-mi e familiar: influenza actuala 
a talk-show-urilor asupra politicii; Clinton, Bush, Perot §i al|i 
candida|i la presedin^ie pe care i-am intervievat in emisiunile 
mele; dezbaterea Gore-Perot; efectul televiziunii §i al radioului 
asupra cuvantului scris §i consecin^ele actuale §i viitoare. §i, 
poate, Brooklyn Dodgers. A§a ca nu am prea multe teme de 
facut ca sa ma pregatesc pentru un discurs. 

Dar, daca nu £ii un discurs pe un subiect despre care ai mai 
vorbit inainte, pregatirea este obligatorie. Te po£i pregati cum 
vrei, doar sa dea rezultatele cele mai bune pentru tine. Po£i sa-\i 
scrii discursul cuvant cu cuvant §i sa cite§ti textul. Mul|i vorbitori 
procedeaza a§a. Daca urmezi aceasta modalitate, asigura-te ca 
cite§ti textul indeajuns de mult ca sa te po£i uita la spectatori §i 
sa nu fii nevoit sa stai cu ochii pe text pe tot parcursul discursului. 

Aljii prefera sa citeasca folosind o schi^a scrisa pe o foaie 
standard. Sunt aljii care se simt mai bine cu noti|ele scrise pe foi 
de carne^ele. Avantajul acestora este ca ai tending sa vorbe§ti 
cu mai multa spontaneitate, §i nu vei cadea in capcana de a fi 
prins holbandu-te la text, fara sa §tii unde ai ramas. Dar vorbirea 
seamana cu limbajul trupului §i cu imbracamintea - trebuie sa 
faci ceea ce nu te impiedica sa te sim^i in largul tau. 

Fie ca folose§ti un text, sau doar noti|e, trebuie sa repe|i 
discursul de mai multe ori, ca sa te familiarizezi cu con|inutul §i 
sa te obi§nuiesti cu stilul §i ritmul lui. II po|i citi in fa£a oglinzii 
sau po^i ruga un coleg sau pe cineva din familie sa joace rolul 
auditoriului in aceasta repeti|ie. 

0 idee buna este sa te cronometrezi in timpul repeti|iei. 
Discursul poate fi mai lung sau mai scurt decat (i s-a parut cand 
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1-ai sens. Trebuie sa afli dinainte cat timp ai la dispozi^ie §i sa-|i 
ajustezi discursul In timpul repetifiei, ca sa te incadrezi in timp. 

TELEFOANELE URGENTE 

Sa-^i repe^i discursul inainte este o idee buna. La fel, sa-Ji amintesti 
subiectul, dupa cum am descoperit eu la inceputul carierei mele, 
cand tocmai incepusem sa |in discursuri. Mi-a placut intotdeauna 
atat de mult sa vorbesc, incat, o data ce incep, ma las dus de val. 
Eram atat de nerabdator sa devin vorbitor in public, incat nu 
solicitam niciodata nimic: Platui-ma cat vre^i. N-ave^i bani? Jin 
discursul gratis. Spune^i-mi doar cand §i unde. Voi fi acolo. 

Intr-o zi, a sunat telefonul la redac^ie. E presedintele clubului 
Rotary din Miami Shores. Vrea sa vorbesc la intalnirea anuala a 
clubului din iunie. Suntem in ianuarie. Am spus "Bine", iar el 
imi da data, ora §i locul. Apoi ma intreaba: "Despre ce o sa 
vorbesti?" 

Zic: "N-am nici un subiect. Vorbesc doar. Distrez publicul." 

Era, cred, ultimul an al lui Eisenhower ca pre§edinte. El zice: 
"Aid e Rotary. §i pe Eisenhower daca il invitam, §i tot ii cerem 
sa pregateasca un subiect." 

Am spus: "Cheama-1 pe el". Punct. 

Cateva zile mai tarziu: ma aflu la radio, gata sa incep 
emisiunea. Mai e un minut; suna telefonul. Producatorul ma 
striga: "Larry, o convorbire urgenta pe linia intai". 

In§fac telefonul. Aud doar un clic-clic-clic ritmic. E tipul de 
la Clubul Rotary. Zice: "Sunt la tipografie. Tiparim programul 
pentru intalnirea anuala §i am nevoie de titlul discursului tau". 

Asta se intampla cu mai mult de treizeci de ani in urma §i 
nici pana in ziua de azi nu §tiu de ce am spus ce am spus, dar 
i-am replicat ritos: "Voi vorbi despre viitorul marinei comerciale 
americane". 

Spre mirarea mea, spuse ca e fascinat de subiect, ca membrii 
Clubului Rotary vor fi incanta|i. Mi-a reamintit: 10 iunie, orele 
20,00, Miami Shores Country Club. 

§ase luni mai tarziu sosesc la locul intalnirii la data §i ora 
fixata; parcarea e plina. Cum cobor din ma§ina, vad o mare 
pancarta la intrare: 
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ASTA-SEARA - VIITORUL MARINEI 
COMERCIALE AMERICANE! 

Imi spun in gand: "Fir-ar sa fie! Au doi vorbitori!" Nu-mi aduc 
sub nici o forma aminte ca le-am spus ca eu voi vorbi despre asta. 

Presedintele, tipul cu telefonul, vine alergand spre mine §i 
ma saluta plin de entuziasm. "Larry! Lumea moare de nerabdare 
sa te auda vorbind. Subiectul tau a spart toate recordurile noastre 
de audienja!" Mi-a spus ca maestrul de ceremonii a fost atat de 
incantat de tema, incat §i-a luat o zi libera, s-a dus la biblioteca 
§i s-a documentat, ca sa poata spune cateva cuvinte cand ma 
prezinta publicului. 

Deci, maestrul de ceremonii ma prezinta §i vorbeste despre 
tonaj, marimea porturilor, despre vase §i muni|ii §i despre o 
gramada de alte lucruri pe care nu le stiu §i care nu ma intereseaza. 
Dupa ce a infa|i§at istoria marinei comerciale, ma prezinta §i 
anun^a asisten^a: "§i acum, ne va vorbi despre viitorul marinei 
comerciale, Larry King". 

Am vorbit jumatate de ora. M-am gandit ca daca nu §tii nimic 
despre subiect, lasa-1 in plata Domnului, a§a ca n-am scos nici 
un cuvant despre marina comerciala. Am incheiat, dar nimeni 
n-a aplaudat, nimeni, nimeni. Am parasit sala imediat, m-am 
urcat in ma§ina §i am inceput sa ma gandesc - nu voi mai fi 
invitat niciodata sa Jin vreun discurs. Nu voi mai fi niciodata 
vorbitor in public. Dar poate ca e mai bine a§a. Nici n-am nevoie 
sa fiu. 

Pornesc masma, sunt speriat §i transpir din bel§ug, §i tocmai 
in acel moment ma prinde din urma maestrul de ceremonii §i 
incepe sa bata in geam. Apas pe buton §i imediat ce se lasa 
geamul, i§i vara capul in ma§ina. Simt ca eu controlez situajia. 
O simpla apasare de buton §i l-a§ decapita. 

Jipa la mine: "Le-am spus membrilor no§tri ca o sa vorbe§ti 
despre viitorul marinei comerciale! M-am documentat §i am 
vorbit despre istoria ei, iar tu n-ai scos nici un cuvant despre 
viitorul marinei comerciale!" 

Am zis: "N-are nici un viitor". §i am plecat. 

Ma simjeam pujin vinovat. Nu cople§it, u§or vinovat - un 
tanar de douazeci de ani poate ac^iona iresponsabil, dar eu - 
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argumentam in sinea mea - le-am dat ce au cerut: un discurs 
interesant. 

Dupa cateva zile, am aflat ca membrii Clubului Rotary au 
apreciat discursul meu §i ca lipsa aplauzelor s-a datorat faptului 
ca nu au §tiut ce sa creada, dat fiind ca li se spusese ca voi vorbi 
despre viitorul marinei comerciale americane. §i totu§i, a§ fi 
putut sa-mi usurez situa|ia daca mi-a§ fi amintit subiectul pe 
care ma oferisem sa-1 abordez. 

In Miami am trait o experien^a cu totul opusa. Organizatorii 
n-au vrut sa §tie nimic despre subiectul discursului meu, doar sa 
fiu acolo, §i atat. 

Povestea a inceput tot cu un telefon la radio. Raspunde unul 
din colegii mei, §i zice: "Larry. Linia doi pentru tine". 

Ridic receptorul §i spun: "Alo!" A fost primul §i ultimul 
cuvant pe care 1-am rostit. 

Vocea de la celalalt capat al firului zice: "King? Boom-Boom 
Giorno. Trei noiembrie. Sala Monumentului Eroilor, Fort 
Lauderdale. Un dineu filantropic. Canta Sergio Franchi. Esti 
maestru de ceremonii. finuta de seara. Ora 20:00. Sa fii acolo!" 

Zdrang. Inchide telefonul. 

Cand am ajuns, cateva luni mai tarziu, Boom-Boom m-a 
intampinat cu un zambet larg §i mi-a spus: "Ne bucuram ca e§ti aici". 

Imi spun in sinea mea: "Voi va bucura^i?" 

Am dat buzna in cabina lui Sergio §i 1-am intrebat: "Cum de 
te-au convins sa vii?" 

A raspuns: "Un tip pe nume Boom-Boom Giorno m-a sunat." 

Dupa asta, Boom-Boom imi da indica^ii precise: "A§a, baiete. 
Urea pe scena. Descurca-te, fa ce vrei. Dar fa-o 20 de minute. 
Apoi anun^a-1 pe Sergio. §i nu aprinde luminile in sala." 

"De ce le-a§ aprinde?" 

"Nu aprinde luminile. Sunt mul^i concuren^i in public." 
"Cum adica, concuren|i?" 

"Oameni din afacerile cu ulei de masline, aljii din afacerile 
cu paste fainoase, agen|i FBI. Lasa sala in intuneric." 

A§adar, mi-am facut datoria douazeci de minute, am facut 
sala sa rada, 1-am anun^at pe Sergio, §i m-am asezat. La sfar§itul 
reuniunii, in timp ce ma indreptam spre masma, Boom-Boom 
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ma ajunge din urma; e in al noualea cer. "Ei, baiete, zice el, ai 
fost fantastic!" 

Ii spun: "Muljumesc, Boom-Boom". 

Mai spune o data: "Serios, baiete. Nu glumesc. Ai fost cu 
adevarat fantastic". 

I-am mai muljumit o data. 

Apoi zice: "Acum, baiete, i|i datoram o favoare". 

"Ei, n-am nevoie de favoruri. Mi-a facut placere". 

In momentul acela, Boom-Boom a rostit cinci cuvinte pe 
care nu le mai auzisem pana atunci §i nici vreodata dupa aceea. 
Era o intrebare pe care inca mi-o amintesc atat de clar incat imi 
da fiori. Jin minte cum era luna pe cer, deasupra oceanului. Jin 
minte racoarea din seara aceea de toamna §i Jin minte fiorul care 
mi-a invadat §ira spinarii cand Boom-Boom m-a intrebat: "Ai 
pe cineva de care nu-Ji place?" 

Daca |i-ar spune cineva vreodata a§a ceva, i|i garantez ca 
stiu cum ai reacjiona. Ai incepe sa te gandesti la numele unor 
persoane. Eu a§a am facut. Dar apoi m-a cuprins un val de 
moralitate §i am hotarat sa nu fie nimeni eliminat. El n-a aflat 
niciodata, dar in seara aceea i-am salvat viaja directorului postului 
Channel Four. 

Am spus, in schimb: "Nu, mul|umesc, Boom-Boom. Nu pot 
sa fac asta." 

Atunci mi-a pus alta intrebare: "Iji plac cursele de cai?" 
"Mmm, daa, sigur." 
"Jinem legatura." 

Trei saptamani mai tarziu, telefonul suna din nou. Vocea de 
la celalalt capat al firului spune simplu: "Apple Tree in cursa a 
treia la Hialeah." Zdrang. 

Aveam opt sute de dolari in banca pe numele meu. Am mai 
imprumutat cinci sute §i am pariat to^i cei o mie trei sute pe Apple 
Tree - pe to|i, doar oi ca§tiga. N-aveam de gand sa-mi pierd timpul 
pe acolo pariind pe alt cal - §i sa pierd tot. In timp ce privesc primele 
doua curse, imi spun in gand: "Sunt trei lucruri sigure pe lume - 
moartea, impozitele §i Apple Tree care ca§tiga a treia cursa azi". 

Ma a§teptam pe jumatate sa vad cinci jockey cazand de pe cai 
"din intamplare" chiar inainte de finish, dar cursa s-a desfa§urat 
fara incidente neobi§nuite. §i. . . marea surpriza: Apple Tree a 
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castigat. Pariul fusese de 1 la 12,80 $, asa ca am ca§tigat opt mii de 
dolari. Boom-Boom se putea linisti acum. Nu-mi mai datora nimic. 

ALTE TRUCURI 

lata alte cateva trucuri esentiale, bazate pe propria mea experien^a 
§i pe ceea ce am observat la alti vorbitori: 

Uita-te la public. Am mentionat deja cat de important e 
contactul vizual. Mai intai, asigura-te ca-ti ridici privirea de pe 
text sau notice. In al doilea rand, nu vorbi cu peretele din spatele 
salii sau cu fereastra laterala. Nu ele sunt publicul tau. De fiecare 
data cand ridici privirea de pe text, priveste in alta parte a salii, 
astfel incat toti spectatorii sa aiba sentimental ca li te-ai adresat. 

Gandeste-te dinainte la ritmul §i inflexiunile pe care vrei sa 
lefolosesti. Sunt vorbitori care, daca citesc un text in intregime, 
subliniaza cuvintele pe care vor sa puna accentul. Daca folosesti 
o schi^a sau notice, subliniaza ideile sau frazele pe care trebuie 
sa le scoti in eviden^a. Realizezi astfel doua lucruri: e§ti sigur ca 
accentul va fi pus acolo unde vrei §i ca nu vei folosi un ritm 
monoton care sa adoarma publicul, mai ales daca discursul 
urmeaza dupa ce s-a stat la masa. 

Stai drept. Nu vreau sa spun ca trebuie sa iei o pozi^ie de 
parada, ci sa gase§ti o pozi^ie comoda, nu sa stai aplecat peste 
microfon. Pozi^ia prea inclinata impiedica respira|ia normala §i 
arata dezagreabil. 

Daca ai un microfon in fa£a, potriveste-1 la inal|imea ta, sau 
roaga un tehnician s-o faca §i nu te indoi ca un cocostarc. (Daca 
po£i, controleaza inal^imea microfonului inainte de a-|i veni randul 
sa vorbesti.) Vorbe§te frresc la microfon - de-asta esti acolo. Daca 
te apuci sa declami cu voce tare, lumea te va auzi mai greu. §i ai 
grija sa vorbe§ti aproape de microfon; nu te rasuci incoace §i incolo, 
nu te intoarce sa raspunzi la vreo intrebare pusa de pe margine. 

UMORUL 

Daca nu prezin^i un tratament pentru cancer sau declan§area 
vreunui razboi, merita sa-|i aminte§ti ca unii considera 
discursurile un adevaratblestem pentru omenire. Nu fi grav daca 
nu e necesar. Chiar daca vorbesti despre un lucru serios, publicul 
va aprecia o infuzie de umor. 
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Nu folosi niciodata umorul impreuna cu aceste fraze: 

• "Stati sa va spun un banc scurt." (Nimeni nu zice 
vreodata ca o sa spuna un banc lung.) 

• "Mi s-a intamplat ceva nostim azi cand veneam 
incoace." 

• "§tiu un banc bun. O sa va placa. E intr-adevar haios." 

• "Asta imi aminte§te de o gluma. Poate ca o §ti|i deja, 
dar eu tot v-o spun." 

De ce trebuie evitate? Pentru ca sunt clisee, expresii rasuflate 
de introducere sau incheiere a unui banc. Pe deasupra, risti sa-|i 
dezamagesti ascultatorii, daca le garantezi dinainte ca vor muri 
de ras. §i in nici un caz nu le spune ca probabil 1-au mai auzit. 
Introducerile de felul acesta omoara, de fapt, umorul. 

Din acela§i motiv, nu incheia bancul cu "Buna gluma, nu?" 

Ce trebuie sa faci, in schimb, e sa potrive§ti gluma discursului. 
Sa presupunem ca |ii o cuvantare unui grup de directori executivi 
despre modalita|ile strategice §i implementarea lor. lata una din 
povestioarele mele preferate in aceasta privin|a: 

Will Rogers a zis o data ca are un plan pentru a pune capat 
primului razboi mondial. Spunea mereu: "Dupa cum vad eu 
problema, de vina sunt toate submarinele alea nem|e§ti care ne 
scufunda vasele. Propun sa incalzim Oceanul Atlantic pana la 
punctul de fierbere. Cand apa o sa devina prea fierbinte, 
submarinele lui Fritz vor fi nevoite sa iasa la suprafa|a. Iar atunci, 
noi - care atata a§teptam - le doboram unui cate unui, cum 
facem in sezonul de vanatoare in Oklahoma." 

Apoi adauga: "Sigur, m-ati putea intreba cum o sa incalzesc 
Atlanticul pana la 100°C, iar eu o sa va raspund ca las asta pe 
seama tehnicienilor. Eu nu sunt decat un simplu politician." 

Dupa ce se potolesc rasetele, faci legatura intre istorioara ta 
§i ideea pe care ai subliniat-o. Spune audien|ei: "Asta e diferen|a 
intre stabilirea masurilor politice §i implementarea lor." 

Daca te adresezi unui grup de ingineri, dai o alta intorsatura 
concluziei. Poti spune ceva de genul: "Nu e nemaipomenit ca 
avem ata|ia proiectan|i in jurul nostru care au grija ca inginerii 
sa nu stea degeaba?" 
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Auditoriul reac^ioneaza la acest tip de abordare din doua 
motive: 

1. Starne§te rasul. 

2. Pune accentul pe o idee care are legatura cu propria 
lor experien|a. 

lata un exemplu despre cum sa rezolvi problemele, chestiune 
care preocupa serios oamenii de afaceri, §i nu numai. L-a^i putea 
cita pe prietenul meu, Jackie Gleason, un geniu in materie. El a 
propus rezolvarea problemei circula|iei in New York in felul 
urmator: "Face^i toate strazile cu sens unic spre nord §i lasa|i-i 
pe cei din Albany sa-§i bata capul cu asta." 

Cand inceteaza rasul, lega|i gluma de ideea pe care o 
sublinia^i, adaugand: "Propunerea lui Gleason ne reaminte§te sa 
nu facem soluble de rezolvare a problemelor mai complicate 
decat trebuie." 

TENTA COMUNA 

§1 CEL MAI MIC NUMITOR COMUN 

Am vorbit in alte capitole despre important folosirii unui limbaj 
simplu §i necesitatea evitarii cuvintelor la moda §i j argoanelor. Acest 
lucru se aplica §i discursurilor. Daca minte ca vorbitul in public 
este doar o alta forma de conversa|ie §i |ine^i discursul in maniera 
dvs. obi§nuita, pute|i fi siguri ca ascultatorii va vor in|elege. Vor 
sesiza ca lor li se adreseaza discursul, §i nu pere|ilor din jur. 

Nu e bine nici sa cazi in extrema cealalta §i sa devii prea 
familiar. Chiar §i azi, in perioada aceasta atat de permisiva a 
anilor '90, cuvintele prea familiare sau alte modalita|i de a apela 
la eel mai mic numitor comun al inteligen|ei ascultatorilor, i|i 
fac mai mult rau decat bine. Daca e§ti marinar §i limbajul tau 
cotidian e plin de injurii, aici trebuie sa umbli ca sa-^i ajustezi 
stilul. Chiar daca un anume ascultator nu se supara ca folose§ti 
"Ce dracu' . . .", se va sim|i jenat §tiind ca limbajul tau ii displace 
sojiei care §ade pe scaunul alaturat. E altceva daca i|i cuno§ti 
auditoriul foarte bine - te adresezi plutonului tau, de exemplu - 
dar daca lucrurile nu stau a§a, mai bine sa gre§e§ti fiind prea 
sobru decat altfel. 
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Iar? Alte sfaturi 
despre vorbitul in public 



• Cum sa-|i atragi auditoriul de partea ta 

• Cand sa surprinzi auditoriul 

• Important conciziei 

• FLASC 

CUNOA§TE-TI AUDITORIUL 

Nu stiu cate porunci sunt in Biblie despre vorbitul in public, dar 
"Cunoaste-ti publicul" ar trebui sa fie una din ele. Ea ni da 
posibilitatea sa stabilesti, la inceputul discursului, legatura cu 
ascultatorii, aratandu-le ca le in^elegi punctele de vedere. 

Trucul, ca sa folosesc expresia unui veteran al discursurilor, 
este "loveste-i unde-i doare". Asigura-te ca nu uiji cine este 
auditoriul tau, ce-1 intereseaza §i ce vrea sa auda de la tine. 

Daca nu stii dinainte nimic despre publicul in fa|a caruia o sa 
vorbe§ti, pregatirea ta trebuie sa includa §i intrebari in acest sens. 
Cu ce se ocupa organiza^ia voastra? Cine sunt membrii ei? De 
unde sunt? Care sunt problemele cu care va confrunta^i? Despre 
ce a|i dori sa vorbesc? Cat sa |ina discursul? (Asta e foarte 
important!) Vor fi intrebari din sala la sfar§it? 
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Vechiul meu prieten din Brooklyn, Sam Levenson, a avut un 
mare succes cand a facut asta. Era un invitat frecvent la The Ed 
Sullivan Show ("Emisiunea lui Ed Sullivan") §i avea mare succes 
in cluburile de noapte - era un povestitor plin de haz, decent, al 
carui §arm era ca se purta cat se poate de obisnuit, la fel ca barba(.ii 
§i femeile din public. Sam stabilea legatura cu spectatorii 
spunandu-le ca provine dintr-o familie obisnuita, ca ratal sau a 
muncit din greu ca sa razbeasca in via£a, iar el s-a pregatit sa 
devina profesor. Descrierea era intarita de felul cum arata - par 
scurt, ochelari, cama§a alba, papion micu|, costum clasic la doua 
randuri, incheiat in talie. 

Spunea publicului: "Tata a venit in aceasta |ara cand era tanar, 
pentru ca auzise ca America e £ara tuturor posibilita^ilor - ca 
strazile sunt pavate cu aur. Dar, cand a ajuns aid, a aflat trei 
lucruri: 

1 . Strazile nu erau pavate cu aur. 

2. Strazile nu erau pavate deloc. 

3. El era asteptat sa paveze strazile... 

Publicul, muncitori ale caror familii emigrasera nu cu multe 
genera^ii in urma, era cucerit imediat. 

§1 INVERS 

Sa nu pleci nici de la ideea ca spectatorii care stau acolo, in 
fa£a ta, §tiu ceva despre tine. Shirley Povich, editorialist la 
Washington Post, castigator al multor premii §i tatal lui Maury 
Povich de la televiziune, a aflat asta pe propria lui piele. 

Shirley, evreu ortodox §i una din celebrita^ile Washington-ului 
§i, in prezent, a fost invitat sa Jina un discurs la o reuniune B'nai 
B'rith. Evreul §i-a inceput discursul, intr-o sala plina doar de 
evrei, spunand: "Imi face placere sa ma aflu acum aici pentru 
ca, in definitiv, unii din cei mai buni prieteni ai mei sunt evrei". 

A urmat o tacere de gheaja printre spectatorii §oca|i §i ofensa|i ca 
vorbitorul folose§te un asemenea cli§eu lipsit de sensibilitate. Shirley 
a in^eles imediat motivul: nimeni nu anun|ase publicul ca el e evreu. 

A adaugat imediat: "Incluzand, desigur, rudele mele." 

A doua zi le-a povestit colegilor de la ziar: "A fost un moment 
de inspira|ie divina. Dupa aceea, mi-au ciugulit din palma." 
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MERGAND IMPOTRIVA CURENTULUI 

Uneori, po£i avea succes la public daca povestesti ceva la care 
nu se asteapta. 

Am £inut odata un discurs unui grup mixt de procurori §i sefi 
de police. Am primit un telefon de la Dick Gerstein, care a fost 
ani de zile procuror districtual in Miami. Zice: "Larry, am o 
mare problema. Vor avea loc simultan doua importante conven^ii 
la care vor participa oficialita^ile insarcinate cu paza legii - 
Asocia|ia Na|ionala a Procurorilor Districtuali §i Asocia|ia 
Interna|ionala a Comandan|ilor Districtuali. Ambele se incheie 
duminica seara. De aceea am luat hotararea sa le oferim un dineu 
la Fontainbleau." 

Am intrebat: "§i care e problema?" 

A raspuns: "Problema este ca, la sfar§itul dineului, eu trebuie 
sa schimb macazul, dupa discursul de incheiere a conven^iei, pe 
care il va £ine Frank Sullivan, pre§edintele Comisiei de 
Criminalistics din Florida, iar acesta e eel mai prost vorbitor din 
lume. N-ai vrea sa vorbe§ti dupa el?" 

Am protestat, spunand ca n-a auzit nimeni de mine. Dick 
zice: "Am nevoie de cineva care sa trezeasca publicul, dupa ce 
1-a adormit Sullivan. Fii linistit. Iji fac publicitate de o sa ma Jii 
minte." 

Ajung la dineu §i descopar ca Dick n-a exagerat deloc. 
Sullivan psalmodiaza in eel mai monoton ton posibil, desigur, 
iar diapozitivele, diagramele §i graficele pe care le are nu-i sunt 
de nici un ajutor. Adormise toata sala, to{i cei doua mii de oameni 
- pana §i nevasta-sa. 

Sunt a§ezat la masa principals, imbracat in smoching pentru 
prima data in via^a mea §i ma uit la to£i ace§ti comandan^i §i 
procurori districtuali, §i-i vad pe to£i mo^aind. Sullivan vorbe§te 
o jumatate de ora. Cand termina, publicul se ridica imediat §i da 
sa piece. 

Dick observa §i intra in panica. Alearga la microfonul aflat 
in mijlocul mesei prezidiului §i roste§te repede: "Inainte sa 
pleca^i, bunul meu prieten Larry King." 

Mare publicitate mi-a facut, ce sa zic! 
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Acum eu intra In panica. Publicul nu ma cunoa§te, n-a auzit 
probabil niciodata de numele meu. Doua mii de oameni tocmai 
au fost supu§i celui mai prost discurs din istoria lumii anglofone, 
sunt obosi|i §i vor sa iasa, naibii, de acolo, §i inca repede. 

Ma indrept spre microfon §i spun ceva ce n-a§ putea spune 
azi, cand ofensa a devenit un motiv de ingrijorare atat de serios 
§i ucigator. Dar asta se intampla acum treizeci de ani. Am spus 
cu emfaza: "Doamnelor §i domnilor - sunt crainic radio. Iar in 
radiodifuziune exista o doctrina de corectitudine. Este numita 
codul timpilor egali. E ceva in care cred cu tot sufletul. Tocmai 
1-am ascultat pe Frank Sullivan vorbind impotriva crimei. In 
conformitate cu doctrina de corectitudine, eu sunt aici ca sa 
vorbesc in numele crimei. 

Toata lumea se opreste. Se auzea musca. Le-am captat aten|ia 
intr-o secunda. Numai ca acum trebuia sa ma gandesc la ce le 
spun mai departe. §i-i intreb: "Cate persoane din sala ar dori sa 
traiasca in Butte, Montana?" 

Nici macar o mana nu s-a ridicat. 

Am continuat: "Butte, Montana, are cea mai mica rata a 
criminalita^ii din Vest. Anul trecut nu s-a comis nici o crima in 
Butte, Montana. Dar nimeni nu vrea sa se duca acolo. Am mai 
pus apoi doua intrebari, la care am raspuns tot eu: "Care sunt 
primele cinci orase turistice din America? New York, Chicago, 
Los Angeles, Las Vegas, Miami. Care sunt primele cinci ora§e 
in topul criminalita^ii? New York, Chicago, Los Angeles, Las 
Vegas, Miami. Concluzia e limpede: crima e o atracjie turistica. 
Oamenii se due acolo unde sunt §i crime. 

Nevasta lui Sullivan deschide ochii. 

"Un alt mare avantaj, daca te gandesti bine, e ca banii raman 
aici. Guvernul federal nu se implica. Agentul de pariuri local se 
duce la un restaurant din localitate. Banii raman in comunitate." 

tncepeam sa cred §i eu ce spuneam. 

Apoi am adus argumentul hotarator: "Mai e ceva. Daca-1 
ascultam pe Dl. Sullivan, daca dam aten^ie diagramelor §i 
statisticilor lui §i facem ce zice el, vom §terge definitiv crima 
din analele Americii. §i ce-o sa facem atunci? To£i cei prezen|i 
aici raman fara slujba." 
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§eful poli^iei din Louisville, Kentucky, ofi^er insarcinat cu 
protec^ia legii, dar avand sinful umorului, sare in picioare §i 
zice: "Cum putem da o mana de ajutor?" 

Nu eram oratorul secolului, dar am reu§it sa scol din mor^i 
publicul, spunand exact contrariul a ceea ce se a§teptau sa auda 
de la mine. Inca o data, sim|ul umorului a fost nepre|uit. 

L-am vazut pe guvernatorul Mario Cuomo trezind un alt 
auditoriu - oficialita^i insarcinate cu aplicarea legii - printr-o 
maniera serioasa, cu elocin|a mai degraba, decat cu umor. 

Eram maestrul de ceremonii la o intalnire a §erifilor din 
New York, iar guvernatorul Cuomo se afla acolo ca vorbitor. 
In timpul mesei, m-am intors spre el §i l-am intrebat: "Despre 
ce o sa vorbe§ti azi, Mario, ca sa §tiu ce le spun oamenilor 
cand te prezint?" 

Cuomo zice: "Am de gand sa le spun clar ca ma opun 
pedepsei cu moartea". 

I-am spus: "Bine gandit, Mario. O sala plina ochi cu o mie 
de §erifi, to£i suspnand pedeapsa cu moartea, §i tu le spui ca 
esti impotriva. O sa-i dai gata." 

Ei bine, adevarul e ca chiar i-a dat gata. Cand a afirmat in 
fa^a salii pline de §erifi ca el e impotriva pedepsei cu moartea, 
§i le-a adus argumente, i-a ca§tigat de partea lui - doar prin 
for^a discursului, prin elocven^a spuselor §i perfecta stapanire 
a argumentelor pro §i contra. 

Dumnezeu 1-a binecuvantat pe Cuomo cu un talent oratoric 
de excep|ie, dar orice vorbitor ar putea inva^a doua lucruri din 
discursul lui din acea zi. 

Primul este important pregatirii discursului. Cuomo 
cuno§tea publicul §i a demonstrat ca pozi^ia sa in privin^a 
pedepsei cu moartea se bazeaza atat pe examinarea minu^ioasa, 
cat §i pe cantarirea serioasa a problemei. 

Cel de-al doilea reflecta important entuziasmului. Cuomo 
ar fi putut u§or alege un subiect mai pu£in contestabil, mai 
comod, cum ar fi facut mul£i alji politicieni. El a ales, in schimb, 
un subiect care il pasiona, §i tocmai aceasta pasiune a dat for^a 
discursului sau. 
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IMPORTANJA CONCIZIEI 

Profesorii de engleza relateaza adesea elevilor povestea unei 
persoane careia un prieten i-a trimis o scrisoare foarte lunga care 
se incheia cu scuze: "Iarta lungimea scrisorii", scria prietenul. 
"N-am avut timp sa-|i scriu una mai scurta." Nu e usor sa fii 
concis, mai ales cu un subiect despre care §tii foarte multe. Dar, 
in orice tip de comunicare, merita sa stai §i sa "distilezi" mesajul 
pana la esen^e. 

Accentul pe concizie este cu atat mai important cand |ii un 
discurs. Expresia folosita in show-biz - "sa §tii cand sa ie§i din 
scena" - intra in joc din nou. Iar cei mai buni vorbitori in public 
stiu intotdeauna cand s-o faca. 

Abraham Lincoln §tia cu siguran^a. Cuvantarea pe care a 
^inut-o la Gettysburg a durat mai pu^in de cinci minute. A fost 
precedat, in acea zi de noiembrie a lui 1863, de unul din cei mai 
mari oratori ai vremii, Edmund Everett, care a vorbit doua ore] 
§tim care discurs e arhi-cunoscut azi. 

Everett a recunoscut mare(.ia cand a auzit-o. Mai tarziu, el i-a 
scris lui Lincoln: "A§ vrea sa ma pot flata singur, spunandu-mi 
ca m-am apropiat tot atat de mult de ideea centrala in doua ore, 
cum ai facut-o tu in doua minute." 

Printre din cele mai lungi discursuri impuse publicului 
american au fost cuvantarile inaugurale ale presedin|ilor no§tri. 
Se §tie ca astfel de cuvantari au "omorat" - ca sa spunem a§a - 
audien^a, dar unul din noii presedin^i, William Henry Harrison, 
chiar a murit pentru ca a vorbit prea mult. La cuvantarea 
inaugurala, pe 4 martie 1841, Harrison a vorbit mai mult de o 
ora intr-un ger cumplit; a facut pneumonie §i a murit o luna mai 
tarziu. 

Prin contrast, una din cele mai scurte cuvantari inaugurale 
este, de asemenea, foarte bine cunoscuta, §i eel mai frecvent 
citata. A fost |inuta pe 20 ianuarie 1961 de John F. Kennedy. La 
inceputul deceniului §ase, venit dupa anii '50, considera^i de 
mul^i o perioada letargica, noul presedinte a lansat un apel - §i 
azi celebru - catre americani: 

"Dragi cona|ionali, a spus Kennedy, nu va intreba|i ce poate 
face patria pentru voi, ci ce pute^i face voi pentru ea". 
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A vorbit de asemenea despre hotararea |arii de a nu se lasa 
intimidata de puteri straine, intr-o perioada in care razboiul 
rece atinsese cotele cele mai inghe^ate: "Sa facem cunoscut 
tuturor na^iunilor, indiferent daca ne vor raul sau binele, ca 
vom plati orice pre£, vom duce orice povara, vom invinge orice 
greuta^i, vom sprijini orice prieten, ne vom opune oricarui 
du§man, pentru a asigura supravie^uirea §i succesul liberta|ii." 

Carl Sandburg, eminentul autor, poet §i istoric, laureat al 
Premiului Pulitzer pentru volumul sau despre pre§edin£ia lui 
Lincoln, le-a spus prietenilor sai cat de mult admira cuvantarea 
inaugurala a lui Kennedy. "Este, a afirmat el, lincolniana". 

Kennedy a vorbit mai pu^in de cincisprezece minute. 

Winston Churchill i-a intrecut pe to|i. La inceputul celui 
de-al doilea razboi mondial, a fost rugat sa |ina un discurs la 
scoala unde studiase - o respectabila §coala de baie^i din afara 
Londrei. Churchill se afla la apogeul carierei sale publice, 
conducator pe timp de razboi, admirat §i demn de urmat de 
intreaga Europa, intrucat, in timp ce poporul sau indurase 
atacurile aeriene comandate de Hitler asupra Londrei, infruntase 
for^ele coplesjtoare ale armatei germane timp de doi ani, (pana 
ce, dupa Pearl Harbor, Statele Unite au intrat in razboi). Acesta 
e sfatul pe care Churchill 1-a dat baie|ilor de la scoala Harrow 
pe 29 octombrie 1941: "Niciodata sa nu ceda|i - niciodata, 
absolut niciodata - pentru nimic in lume - indiferent cat este 
de important sau neimportant, mare sau mic - nu ceda^i 
niciodata decat in fa£a idealurilor de onoare §i bun sim£". 

Apoi s-a a§ezat. Acesta a fost tot discursul. 

Cei mai mul^i dintre noi nu se vor gasi niciodata in pozi^ia 
unui conducator al lumii libere. Discursurile noastre nu con^in 
probleme de razboi §i pace, de supravie|uire a unei intregi 
na^iuni. Dar discursurile noastre sunt importante - pentru noi 
§i pentru ascultatori. Putem inva^a de la ace§ti vorbitori, al caror 
talent de a vorbi a fost esen^ial pentru succesul ca§tigat - cum 
e §i cazul atator oameni de succes din diverse domenii. 

Concizia e primul lucru pe care trebuie sa-1 inva^am de la 
ei. Daca personalita|i ca Lincoln, Kennedy §i Churchill sunt 
dispuse sa |ina o cuvantare concisa, ca sa ob|ina maximum de 
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efect, ar trebui sa dam dovada de inteligen|a §i sa procedam 
a§ijderea. 

FLASC 

In^elegem din aceste citate ca mul|i vorbitori de renume au 
adoptat §i o alta regula fundamentals a artei comunicarii. Ea e 
abreviata in expresia "FLASC", care inseamna "Fa-1 absolut 
simplu, capa|ana". Nu exista vorbe goale, fraze pompoase, 
termeni tehnici, expresii la moda in discursurile emotionante 
ale celor trei personalita|i celebre. Urmeaza exemplul lor §i 
chiar daca nu e§ti Churchill, te vei face in^eles. Aceasta e 
caracteristica unui vorbitor eficient. 

"INVITAJI-L PE YOGI BERRA" 

Eu imi inchei cele mai multe discursuri cu o recomandare 
adresata publicului: "Invita|i-1 pe Yogi Berra la urmatoarea 
reuniune." 

Intotdeauna ii §ochez. Nici n-o spun bine, ca §i §tiu ce gandesc: 
"Iata-1 pe tipul care a luat interviuri unor pre§edin^i §i sefi de 
state, industrial de renume, vedete ale sportului, actori §i actri|e 
celebre, neurochirurgi, astronau|i. §i tocmai el ne spune sa-1 
invitam pe Yogi Berra ?" 

Dar exista un motiv. Yogi e un in|elept. Vorbe§te in parabole; 
la prima vedere, nu au nici un in^eles, dar din ele razbat adevaruri 
absolute. 

lata cateva exemple din care reiese de ce Yogi face cat toji 
vorbitorii de excep^ie la un loc: 

In cariera sa la Yankees, Yogi a jucat in mai mult de 250 de 
meciuri. Stadionul Yankees era faimos pentru umbra pe care o 
proiecta, mai ales in meciurile pentru mondiale din septembrie 
§i octombrie, cand se micsora ziua. Umbrele le dadeau de furca 
jucatorilor din stanga terenului pentru ca nu mai vedeau bine 
mingea §i o prindeau cu mare dificultate. 

Intr-o zi, pe la sfar§itul sezonului, dupa un meci in care Yogi 
jucase pe stanga pentru Yankees, un reporter 1-a intrebat ce crede 
despre faimoasele umbre. Yogi a raspuns: "Se intuneca devreme 
afara." 
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Nici un geniu - nici un alt geniu - n-ar fi putut da un raspuns 
mai bun. N-a fost complicat sau tehnic - la prima vedere n-a 
fost nici macar logic - dar a fost concis, echilibrat §i usor de 
in^eles. In cartea mea, aceste cuvinte 1-au facut pe Yogi un 
interlocutor mai bun decat altul care s-ar fi hazardat sa dea un 
raspuns mai lung §i mai sofisticat. 

In 1964, cand Yogi a devenit managerul echipei Yankees, un 
alt reporter 1-a intrebat ce-i trebuie unei echipe pentru a fi buna. 
Yogi a raspuns: "Jucatori buni." Toata lumea din baseball e de 
acord cu asta, dar Yogi a spus totul in doua cuvinte. 

Cineva 1-a intrebat care este filosofia lui de via£a, iar Yogi a 
raspuns: "Cand ajungi la o intersec^ie, urmeaza-^i drumul." 

Un alt Yogism preferat: Cineva 1-a intrebat cat e ceasul, iar 
el a zis: "Adica, acum?" 

Yogi ar putea face avere ca orator, dar nu-i trebuie. Ar juca, 
mai degraba, golf. 



11 



0 pedeapsa cruda §i neobi§nuita 
- Cum sa supraviefuie§ti 
in radio §i televiziune 



• Luand §i dand interviuri 

• Cinci trucuri pentru radio §i televiziune 

• Cum sa transformi §tirile proaste in articole bune 

• Lec^ii din dezbaterea Gore-Perot 

Daca ob^ii succes ca vorbitor in public, urmatorul lucru care 
|i s-ar putea intampla, este sa te treze§ti invitat la radio sau TV. 
Nu intra in panica! Cu ceea ce ai inva^at din cartea mea, ai 
strabatut deja o parte din drumul spre succes in domeniu. In 
acest capital voi descrie felul cum abordez eu conversable la 
televizor, cateva din experientele cu invita^ii mei, §i cateva 
trucuri generale de ^inut minte cand e vorba de mass-media 
electronica. 

CUM ABORDEZ EU CONVERSAJIILE PE POST 

Ma gandesc la emisiunea mea de la CNN ca la o conversa|ie 
care se desfasoara, din intamplare, in fa£a camerei de luat vederi. 
Nu ma gandesc la ea ca la o confruntare. Din acest punct de 
vedere sunt diferit fa£a de alji intervievatori, ca Sam Donaldson, 
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de exemplu. Nu cred ca trebuie sa vii in intampinarea invitatului 
tau ca la atac, sau ca un procurer general, cu scopul de a ob|ine 
raspunsuri sigure §i pline de substan^a. Prefer sa fiu amabil, 
sa-i atrag spre teme personale §i, astfel, sa conduc un interviu 
care va fi §i interesant §i informativ. 

Nu-mi folose§te nici mie, nici invitatului meu daca interviul 
nu spune nimic publicului larg; in concluzie, el trebuie sa ofere 
informa^ii. Dar nu poate face asta daca el insu§i nu e interesant, 
caci, altfel, telespectatorii vor lua telecomanda §i vor schimba 
canalul. 

Am men^ionat deja interviul cu Dan Quayle, in care spunea 
ca-§i va sprijini fiica daca va dori sa faca un avort. Dupa cum 
am spus, ascultarea atenta a fost cheia acelui interviu. 

Un alt factor a fost reuska mea de a-1 face sa se confeseze 
intr-o maniera care ne-a folosit amandurora. Dorin^a de a face 
mai multe incercari §i discre^ia cu care pui o intrebare in a§a 
fel incat sa nu lezezi sentimentele persoanei intervievate, vor 
conlucra pentru a te ajuta sa ob^ii un raspuns. 

Am trecut prin aceea§i experien^a cu Joe DiMaggio Jr. 
Transmiteam o emisiune pentru postul de radio din Miami de 
pe vasul Surfside 6 - care era §i club de noapte - cand a aparut 
Joe cu un prieten. Invitatul meu era Bill Hartack, jockeul. Dupa 
interviul lui Bill, a intrat in emisie Joe Jr. §i am stat de vorba 
jumatate de ora despre el, ca fiu §i tiz al unuia din cei mai 
faimo§i oameni din America. 

Pe masura ce vorbeam, am alunecat, logic §i firesc, spre 
rela^iile dintre el §i tatal sau. In final, i-am pus cea mai 
importanta intrebare pe care o adresezi oricarui om in legatura 
cu parin^ii lui: 

"II iube§ti pe tatal tau?" 

Joe Jr. s-a gandit mult inainte sa raspunda. 

"Iubesc ceea ce a facut." 

"Dar pe el il iubesti?" 

Tacere. Intr-un tarziu: "Nu-1 cunosc." 

Sunt sigur ca Joe senior are propria lui versiune despre 
rela|iile cu fiul sau. Daca ar fi sa vina in emisiunea mea, i-a§ 
da posibilitatea sa vorbeasca despre asta, dar, cunoscand refuzul 
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permanent al lui Joe de a vorbi despre via£a sa personala, sunt 
sigur ca ar declina invita^ia. 

Daca intrebarea despre tatal sau ar fi fost prima pe care i-a§ 
fi adresat-o lui Joe DiMaggio Jr., probabil ca mi-ar fi dat un 
raspuns standard, de genul "Binein^eles." Dar pentru ca am 
ajuns la aceasta intrebare cand se sim^ea deja in largul lui 
dialogand cu mine, dupa o conversa^ie rezonabila §i discreta, 
mi- a dat un raspuns mult mai sincer §i emo^ionant. 

Nu mi-a fost niciodata teama sa pun o intrebare pe care al^ii 
ar considera-o prosteasca, daca am fost convins ca telespec- 
tatorii imi impartasesc curiozitatea. Am pus intrebari tuturor 
celor intervieva^i, intrebari pe care Rather, Brokaw sau Jennings 
nu le-ar pune in via^a lor. In timpul campaniei preziden^iale 
din 1992 1-am intrebat pe pre§edintele Bush: "Va displace Bill 
Clinton?" Mul^i ziaristi de renume ar argumenta ca intrebarea 
n-avea nici o legatura cu campania, dar se poate contra- 
argumenta ca avea chiar o mare legatura, pentru ca scotea la 
lumina factorul uman - atitudinea unui om fa|a de altul - la o 
persoana care de^inea cea mai inalta func^ie in stat. 

Suntem cu to^ii oameni, chiar §i cei care devin pre§edin^i, 
iar asta era o intrebare pe care oamenii care se uitau la televizor 
ar fi vrut s-o puna, a§a ca am pus-o. 

L-am intrebat pe Richard Nixon: "Cand trece^i cu ma§ina 
pe langa Watergate, va sim£i£i ciudat?". Ultima data cand 1-am 
intervievat pe pre§edintele Reagan, 1-am intrebat cum e cand 
se trage asupra ta. Poate ca alt reporter 1-ar fi intrebat altceva 
despre atentatul lui John Hinckley asupra lui din 30 martie 
1981, dar pariez pe ce vre^i ca o mul^ime de oameni i§i puneau 
aceea§i intrebare ca §i mine. 

Edward Bennett Williams mi-a marturisit ca §tie raspunsu- 
rile la toate intrebarile pe care le pune in sala de tribunal, dar 
tribunalul e un loc mai pu|in obisnuit, unde avoca|ii nu vor sa 
se lase surprin§i. In emisiunea mea, nu pun niciodata deliberat 
o intrebare la care §tiu raspunsul. Vreau sa reac^ionez fa^a de 
oaspetele meu dupa cum doresc telespectatorii, dar nu pot face 
asta daca stiu deja raspunsul. 
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CAND STAI PE LOCUL FIERBINTE 

Sentimentul pe care £i-l lasa primul interviu radiofonic pe care-1 
iei, este ca e§ti mai degraba intervievat decat gazda. 
Aminte§te-£i, insa, de Cerceta§i §i fii pregatit. In orice interviu, 
fie ca e un interviu pentru o slujba, pentru un ziar sau pentru o 
transmisie in direct, eel dintai secret al succesului este ca tu 
controlezi situa|ia, nu celalalt. 

Po(i fi stapan pe situate, cand esti sigur ca ai informa^ii 
aprofundate despre subiect §i cand £ii minte ca §tii mai multe 
despre subiect decat persoana din fa|a ta. Daca e vorba de 
interviuri pentru rubrica de §tiri, nu uita: nu exista nici o 
prevedere in Constitu^ia Statelor Unite care sa te oblige sa 
raspunzi la toate intrebarile, sau sa detaliezi raspunsul conform 
dorin^ei reporterului, sau chiar §i sa raspunzi. §i, ca in multe 
alte cazuri, daca te eschivezi cu umor cand esti pus intr-o situatie 
neplacuta, interviul tau va avea succes. 

Nu te poate obliga nimeni sa raspunzi la intrebari, nici eu, 
cu condi|ia sa nu te afli in sala de tribunal ca martor, sau dand 
o declarable intr-un proces. §i nici atunci, daca nu e§ti in stare 
sa-|i aminte§ti ceva, nu lasa emo|ia sa te faca sa dai vreun 
raspuns care sa nu stea in picioare intr-o depozi^ie ulterioara, 
facuta de tine sau de al^ii. Daca nu-|i aminte§ti, spune. Nu te 
poate trimite nimeni la inchisoare daca nu reu§e§ti sa-|i 
aminte§ti ceva. Spune daca n-ai fost acolo. Dar £ine minte un 
lucru. Daca aifost acolo §i spui ca n-ai fost, cau^i necazul cu 
lumanarea - umilirea publica sau, §i mai rau, pedeapsa legala. 
Spune intotdeauna adevarul §i nu te teme sa spui ca nu-|i 
aminte§ti, daca acesta este adevarul. 

Daca |i se ia un interviu in oricare alta situate, inclusiv un 
interviu pentru rubrica de stiri, nu-Ji face probleme din cauza 
intrebarilor. Daca l\i displace intrebarea, dintr-un motiv sau 
altul, intemeiat insa, te po£i eschiva in mai multe feluri, chiar 
in emisiunea Larry King Live. Directori de corpora^ii, 
politicieni, celebrita^i, chiar unii din colegii mei, folosesc 
urmatoarele modalita^i de a eluda o intrebare: 

• "In acest moment ar fi prematur sa raspund la aceasta 
intrebare." 
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• "Nu pot raspunde la intrebare, pentru ca nu am citit 
inca rapoartele." 

• "Incidentul a devenit caz penal §i, deci, nu pot 
comenta." 

• "Am declan§at deja ancheta §i vom da presei un raport 
complet foarte curand." 

• "Aceasta e o chestiune ipotetica, iar chestiunile 
ipotetice nu ma intereseaza." 

Unul din cele mai proaste raspunsuri date azi la interviurile 
pentru rubrica de §tiri este "Fara comentarii". Pe vremuri, dadea 
rezultate, de§i nu dintre cele mai bune, dar azi, nu. In societatea 
noastra plina de litigii, cu mentalitate dominata de presa de 
scandal, care pare a o cople§i in intregime sau, eel pu£in, zone 
ingrijorator de semnificative, "Fara comentarii" implica azi 
vinova^ia. "Daca n-ar fi vinovat, n-ar spune 'Fara comentarii', 
ar raspunde la intrebare." Singurul loc in care se mai aude 
sintagma este un scenariu de film prost scris. 

Ce s-ar intampla daca ai sti dinainte ca te vei confrunta cu o 
situate neplacuta, dar inevitabila? Cum ie§i din incurcatura? 

Raspuns: Fii cinstit. Exemplu: Tylenol. 

Cand s-a aflat in anii ' 80 ca cineva a falsificat capsulele de 
Tylenol, inoculandu-le otrava, producatorul Johnson & Johnson 
a adoptat o atitudine deschisa, in loc sa incerce sa minimalizeze 
impactul sau sa mu§amalizeze descoperirea. 

Reprezentan^i ai firmei au venit in fa£a camerelor de luat 
vederi, §i au cerut scuze consumatorilor americani. Modalitatea 
lor de abordare a rela|iilor publice a constat in esen|a in evitarea 
unei abordari a rela|iilor publice. Au spus adevarul - s-a 
intamplat acest lucru foarte grav, da, dar produsul nostru este 
in continuare sigur, am luat noi precau^ii pentru a micsora la 
maxim posibilitatea de repetare a unui incident asemanator §i 
pute^i cumpara Tylenol in continuare fara teama. 

Rezultatul a fost ca publicul §i-a recapatat increderea in 
Tylenol, iar compania a castigat respectul intregii £ari pentru 
sinceritatea de care a dat dovada. 
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John Kennedy §i Janet Reno au facut acela§i lucru. Cand 
invadarea Cubei din 1961 de la Bay of Pigs s-a dovedit a fi un 
fiasco militar §i o umilire nationals, Kennedy §i-a asumat vina. 
N-a spus, de§i ar fi putut, ca mostenise planul, ini|iat de fapt, in 
ultimele luni ale administra|iei Eisenhower, sau ca serviciul de 
informal a lucrat defectuos. A stat in fa£a oamenilor §i a declarat 
ca i§i asuma intreaga responsabilitate. 

Procurorul general Reno a procedat la fel dupa tragedia filialei 
Davidiene din Waco, Texas, doar la cateva luni dupa ce fusese 
numit in func^ie. Poate ca nu a|i fost de acord cu ce s-a intamplat 
in timpul mandatului lui Kennedy sau al lui Reno, dar nu pute^i 
sa nu fi£i de acord cu faptul ca au stat §i au infruntat oprobriul 
public §i au ca§tigat respect pentru sinceritatea lor. 

Cei mai buni in farse §i urzeli la interviuri sunt militarii. For|ele 
aeriene au adoptat mai demult urmatoarea tactica de a-§i instrui 
ofi^erii insarcina^i cu rela|iile publice: cand se prabu§e§te un avion 
pe timp de pace, biroul de informa^ii publice da imediat un 
comunicat in care se afirma doua lucruri: 

1. a fost un zbor de antrenament de rutina 

2. a fost numita o comisie de ofi|eri care sa investigheze 
cazul. 

Ambele afirma^ii sunt plauzibile, §i, facandu-le publice atat 
de repede, for^ele aeriene dau dovada de hotarare §i responsa- 
bilitate fa£a de dreptul publicului de a fi informat asupra acciden- 
tului. In acela§i timp, cele doua afirma|ii alunga orice suspiciune 
§i of era for^elor aeriene un timp pre^ios, in decursul caruia se 
desfa§oara investiga|iile. 

ALTE "ARME" LA DISPOZIJIA DUMNEAVOASTRA 

lata cinci trucuri culese din propria mea experien|a §i din 
interviurile radiofonice, care va vor ajuta sa supravie£ui£i §i sa 
ave^i succes la radio §i televiziune. 

1. Intreprinde^i doar ceea ce va face sa va sim|i|i in largul 
vostru. 

2. Fi|i la zi cu informa^iile. 



SECRETELE COMUNICARII 



145 



3. Nu gandi|i negativ. 

4. Trata^i §i radioul §i televizorul in acela§i fel. 

5. Lucra^i la imbunata|irea elementelor importante - 
vocea, transmisia, infa£i§area - daca e vorba de T.V. 

Jine-te de ceea ce teface sa te simp bine. Unul din secretele 
unei acjiuni incununate de succes care te reprezinta, la radio sau 
TV, pe tine, firma la care lucrezi, organiza^ia din care faci parte, 
este sa te asiguri ca te sim|i in largul tau cu ceea ce faci. Daca nu 
vrei sa fii intervievat, nu accepta interviul. Daca cineva i|i vara 
un microfon sub nas cand ie§i de la o intrunire, foloseste unul 
din raspunsurile pe care le-am sugerat. Urmeaza sfatul pe care-1 
dadea Jackie Gleason: "Vreau sa-mi placa ceea ce fac. Nu vreau 
sa ma simt ca §i cum a§ munci." 

Daca nu te sim|i in largul tau cu subiectul, sau esti constient 
ca nu esti destul de bine informat, declina interviul. Trimite pe 
altcineva. Sau pur §i simplu, spune-le ca §i-au gre§it omul. 

Fii informat. Ramai "tanar", cu sensul "fii la curent cu tot ce 
e nou". Fii la curent cu cele mai populare filme §i emisiuni TV, 
cu cei mai populari actori §i cantare^i. Arata-te familiarizat, nu 
neaparat expert, in evenimentele zilei §i subiectele abordate de 
comentatorii de §tiri. 

Cand aveam 15-20-30 de ani, celebrita^ile vremii erau Frank 
Sinatra, Glenn Miller, Joe DiMaggio §i Franklin Roosevelt. Dar, 
pe masura ce am inaintat in varsta, numele au fost inlocuite de 
altele. La fel §i vremurile. Curand, am inceput sa vorbim despre 
Jackie Robinson §i Dwight Eisenhower, apoi despre JFK §i Elvis. 
Astazi, trebuie sa §tim cine sunt Tom Cruise §i Roseanne Arnold. 
In locul dansatorilor de swing §i al adolescentelor devotate 
schimbarilor de moda de pe vremea tinere^ii mele, trebuie sa 
cunosc ceva despre muzica rock §i rap. Poate nu imi place, dar 
sunt nevoit sa §tiu ca exista. 

In anii '50 §i chiar mai tarziu, trebuia sa cunoa§tem cate ceva 
despre razboiul rece. Acum, trebuie sa §tim cum se va incheia. 
In trecut era necesar sa fim la curent cu ce se intampla in Uniunea 
Sovietica. Azi, trebuie sa stim, intr-o oarecare masura, sa vorbim 
despre Bosnia. 
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Acesta e unul din motivele majore pentru care pre§edintele 
Clinton a aparut la MTV. Clinton a fost de acord sa participe la 
emisiune nu numai pentru ca este la curent, ci §i pentru a arata 
ca este la curent, ca stie care sunt problemele §i preocuparile 
tineretului american §i ale parinjilor lor, care 1-au votat. 

Evita negapile. Nu te teme de WM-uri, sau de faptul ca s-ar 
putea sa nu iasa bine. Daca-1 iei pe nu in bra|e, rezultatele vor fi 
negative. Aminte§te-£i ca apari^ia ta la televiziune sau 
raspunsurile pe care le dai, de§i sunt importante pentru tine sL 
poate, pentru mul^i al|ii, nu vor schimba cursul civiliza^iei. 

John Lowenstein, jucator de baseball exceptional din Liga 
Majora timp de 16 ani, comentator pentru Baltimore Orioles, a 
fost intrebat o data de un reporter cum de a ratat un bunt in 
momentul decisiv al meciului din seara aceea. 

Lowenstein, poate eel mai original filosof din baseball de la 
Casey Stengel §i Yogi Berra incoace, i-araspuns: "Auzi, stii ce? 
- in China traiesc un miliard de oameni §i maine diminea^a nici 
unul nu va sti ca am ratat buntul." 

A§adar, fiji calmi. 

Abordap in acelasifel radioul §i televiziunea. La televiziune, 
infa£i§area este importanta. La radio, nu. Exceptand asta, eu le 
abordez pe amandoua la fel. 

Sunt comentator - din cei care vorbesc, nu scriu. In decursul 
celor 37 de ani de radio, mi-am tratat invita|ii la fel cum ii tratez 
azi pe cei de la televiziune. La TV las camera sa ma urmareasca, 
n-o urmaresc eu pe ea. Intrucat infa£i§area nu e importanta la 
radio, port adesea blugi; niciodata nu vin a§a imbracat la TV. 
Uneori iau pranzul imbracat in cama§a alba §i cravata (de§i se 
intampla sa port sacoul meu vechi din 1937 in locul unei jachete, 
sau chiar un costum sport), ma due acasa in Arlington, Virginia, 
ma schimb in blugi, iar mai tarziu, ma imbrac in costum, cama§a, 
cravata §i bretele pentru emisiunea TV de seara. 

Imbundtdle§te-p vocea §i infdp§area. Vocea este importanta, 
atat la radio cat §i la TV. Poate n-ar trebui, dar a§a este. Vocea 
reflecta distinc|ie §i autoritate. Unii au reu§it in radio fara sa 
aiba o voce nemaipomenita. Red Barber, de exemplu. Dar acestea 
sunt excep^ii. Au depask lipsa unei voci remarcabile, datorita 
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distinc|iei §i autorita|ii la care au ajuns pe alte cai - relatari pline 
de talent, aptitudini interpretative, sa §tii cum sa vorbe§ti despre 
subiectul ales - o cunoa§tere aprofundata a subiectului §i 
entuziasm in prezentarea lui. 

Am norocul de a ma fi nascut cu ceea ce se considera a fi o 
voce buna in radiofonie. Niciodata nu mi-am facut griji. Dar 
daca n-a§ avea vocea cu care am fost daruit, a§ cauta s-o 
imbunata^esc, chiar daca n-a§ transmite niciodata nimic in direct. 
Vocea este un factor extrem de important in ob^inerea succesului. 
S-a spus ca presedintele Clinton ar proiecta o imagine mai 
convingatoare daca ar avea o voce mai putemica §i mai grava, 
de§i eu, personal, nu stiu cum ar putea fi cineva mai impresionant 
decat el la TV. Este presedintele cu cea mai buna imagine la TV 
de la Kennedy incoace, incluzandu-1 §i pe Reagan. Dar daca |i-l 
imaginezi pe Clinton cu vocea lui Edward R. Murrow, vei 
in{.elege la ce ma refer (n. trad.: Edward R. Murrow, profesor, 
jurnalist §i comentator de §tiri din SUA, care arevolu^ionat unele 
din principiile mass-mediei). 

Orice profesie a§ avea, daca a§ crede ca vocea mea trebuie 
imbunata|ita, a§ cauta un profesor - se gasesc in toate orasele - 
sau a§ citi car|i de specialitate, sau le-a§ face pe amandoua. §tiu 
de la alji colegi din radio ca antrenamentul vocii da rezultate, la 
fel §i exerci^iile. Daca vocea e un factor important al profesiunii 
tale §i o po|i face importanta §i benefica pentru tine, eu m-a§ 
intreba daca s-o imbunata^esc sau nu. Daca da, po|i folosi 
sugestiile de mai sus. Aplica apoi poanta din bancul acela vechi 
cu tanarul violonist care-1 intreaba pe unul in varsta cum poate 
ajunge la Carnegie Hall - "exerseaza, exerseaza, exerseaza". 

Nu importa calitatea vocii, rostirea este foarte importanta. 
Daca vocea ta suna ca a lui Don Knotts, sau daca \i se spune ca 
nu vorbe§ti indeajuns de tare, sau ca vorbe§ti prea repede, ai 
grija de asta. Vorbeste mai rar; la randul lui, acest lucru te va 
calma. Cel mai bun lucru pe care il po£i face e sa te obisnuiesti 
sa te ascul^i vorbind, iar acesta e un alt element-cheie care 
determina succesul sau esecul la radio sau la TV. 

Prima data cand (i-ai auzit vocea inregistrata, fie chiar pe 
un robot telefonic, stiu exact ce ai spus: "Doamne, vocea mea 
suna oribil." 
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Adevarul e ca toata lumea gande§te sau spune acela§i lucru 
cand i§i aude vocea pentru prima data. A§adar, daca ai de gand 
sa lucrezi in radio sau TV, trebuie sa fii sigur ca accepti sunetul 
vocii tale. Cum? Vorbind tare, a§a cum fac multi vorbitori cand 
i§i repeta discursurile. 

Exerseaza raspunsurile la intrebari imaginare, sau roaga pe 
cineva sa fie cu tine "intr-un zbor de antrenament", cum fac 
liderii experimental din guvern sau din domeniul afacerilor, 
inainte sa apara intr-un interviu sau conferin^a de presa. 
Obisnuieste-te cu sunetul vocii tale §i gaseste-ti un ritm propriu 
de vorbire, un ritm care sa ti se para firesc §i care sa te ajute sa 
te simti bine. Te vei simti mult mai calm §i mai sigur pe tine 
cand e§ti pe post, ceea ce va mari, indubitabil, §ansele unei 
emisiuni convingatoare, incununate de succes. 

Cand apari la televizor, infari§area devine extrem de 
importanta, pentru ca nu esti doar reprezentantul cuiva, ci te 
reprezinti pe tine. Este recomandabil, deci, sa por|i un costum 
elegant; §i ai grija sa arati ca scos din cutie pana in cele mai 
mici amanunte, ca, de exemplu, unghiile bine ingrijite. Nu e 
nevoie sa incepem aici o discutie despre igiena personala, dar, 
crede-ma pe cuvant, camera TV nu minte. Ea reda telespec- 
tatorilor imaginea ta detaliata §i reala. Daca al treilea nasture 
de la cama§a este descheiat, asta vor vedea telespectatorii. Daca 
ai unghiile murdare pentru ca ai schimbat uleiul la ma§ina 
inainte de emisiune, asta vor vedea telespectatorii. Partea 
pozitiva a problemei este ca, daca ai o coafura superba, §i la fel 
este intreaga ta infatisare, te vei reprezenta pe tine §i organiza|ia 
din care faci parte, cu eficien^a, mai ales la TV. 

CUM SA LUCREZI CU PRESA: 
UN CAZ DE REFERINJA 

lata exemplul unei organizatii care, dupa ce a suferit un 
recul, a tratat mass-media intr-o maniera deschisa §i nu numai 
ca §i-a salvat, dar §i-a §i imbunatatit reputa|ia. 

Prin anii '60, in Montgomery, Maryland, chiar in apropiere 
de Washington, trei pu§caria§i au planuit sa evadeze in cursul 
noptii. Diminea^a, ofi|erul districtual insarcinat cu informarea 
publicului, a telefonat tuturor ziarelor §i posturilor de radio §i 
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TV din Washington §i din suburbiile Maryland-ului §i i-a invitat 
la o conferin^a de presa §i un tur al inchisorii, spunandu-le 
reporterilor §i redactorilor ca oficialita|ile districtului au de gand 
sa joace cu car|ile pe fa£a. Aveau de gand sa le arate reporterilor 
§i fotoreporterilor ce se intamplase, cum se intamplase, §i aripa 
inchisorii de unde evadasera de£inu£ii. 

In timp ce se indreptau spre primaria din Rockville, ofi^erul 
insarcinat cu rela|iile publice s-a intalnit cu administratorul 
districtual, Mason Butcher, manager respectat, capabil, cu o 
gandire pozitiva, ca sa-1 sfatuiasca ce sa spuna presei. 

Cand au venit reprezentantii presei, Butcher §i directorul 
inchisorii erau acolo, gata sa raspunda la intrebari. §i exact 
asta au facut - au raspuns la intrebari, in loc sa spuna "Fara 
comentarii", sau sa afi§eze o atitudine evaziva sau chiar ostila 
fa£a de presa. Apoi - acesta este adevarul gol-golu^ - Butcher 
§i oamenii lui i-au escortat pe reprezentantii presei intr-un tur 
al inchisorii §i le-au aratat locul evadarii §i uneltele folosite de 
de£inu£i cand §i-au luat zborul spre libertate. 

Ac^ionand conform sfaturilor anterioare ale ofi^erului 
insarcinat cu informarea publicului - veteran al for^elor aeriene, 
cu o memorie foarte buna - Butcher a anun^at apoi ca s-a stabilit 
o comisie oficiala care sa investigheze cazul §i sa faca 
recomandari pentru prevenirea evadarilor viitoare. 

Evadarii au fost incercui^i pu^in dupa aceea. Cateva luni 
mai tarziu, comisia a elaborat un raport §i a facut recomandari. 
Curand dupa aceea, directorul inchisorii s-a pensionat. 

Ceea ce ar fi putut constitui o experien^a umilitoare pentru 
oficialita|ile districtuale §i un dezastru pentru to|i ceilal|i, cu 
excep^ia evadarilor, s-a dovedit a fi un triumf in domeniul 
rela^iilor publice. Ziarul local a publicat un editorial laudativ, 
men^ionand numele oficialitajilor pentru atitudinea lor deschisa 
in manevrarea cazului. 

Intervieva|ii ar fi putut ac^iona cu totul altfel, §i ar fi suferit 
consecin|e grave. Ei au ales in schimb, atitudinea frontala - §i au 
reu§it sa ob|ina un mare succes. Pe langa faptul ca a devenit caz de 
referinja in ceea ce priveste rela|iile cu publicul, caz in care autorita|ile 
au transformat negativul in pozitiv, a devenit §i un caz clasic care 
arata cum sa manevrezi intrebarile presei cu o atitudine §i acjiune 
de care sa beneficieze toate parole implicate, inclusiv tu. 
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UMORUL §1 LIPSA DE UMOR 

Pre§edintele Kennedy era maestru In folosirea umorului 
pentru a evita raspunsul la intrebare. In timpul mandatului 
sau, aripa tanara a democra|ilor §i-a exprimat nemul|umirea 
fa£a de o parte a politicii sale. Cand un reporter 1-a intrebat 
ce parere are despre asta, la o conferin^a de presa televizata, 
JFK nu s-a lansat in apararea elaborata a politicii sale. 

In schimb, a zambit §i a spus: "Nu §tiu ce se intampla cu 
tinerii democrat §i cu tinerii republicani, dar, din fericire, 
timpul e de partea noastra." In loc sa ia apararea politicii 
sale, a ironizat varsta lor frageda §i a ca§tigat runda. 

Pre§edintele Nixon nu reu§ea sa faca asta. In timpul 
investiga^iilor in scandalul Watergate, Dan Rather i-a pus o 
intrebare la o conferin^a televizata la o ora de varf, intrebare 
care a agravat situa^ia lui Nixon. In loc sa raspunda sincer 
sau sa refuze sa raspunda, §i sa treaca la intrebarea 
urmatoare, Nixon a replicat: "Candidezi la ceva?" 

La care Rather i-a raspuns: "Nu, domnule. Dar dumnea- 
voastra?" 

Unii telespectatori 1-au criticat pe Rather ca a fost lipsit 
de respect, dar al£ii au considerat ca o intrebare legitima 
merita un raspuns legitim in cazul unei insulte venite de la 
pre§edinte. §i toata lumea a fost de acord ca, spre deosebire 
de Kennedy cu zece ani in urma, Nixon a pierdut runda. 

La alt nivel decat eel preziden^ial, un politician din 
Fairfax, Virginia, pre§edinte al unei comisii speciale, a platit 
un pre£ scump cu ca^iva ani in urma pentru necunoa§terea 
subiectului. 

Intrebat fiind in fa£a reporterilor, microfoanelor §i 
camerelor de luat vederi de un politician din alt stat despre 
pozi|ia comisiei intr-o chestiune delicata, intrebare pentru 
care s-a vazut clar ca pre§edintele nu era pregatit, a balbait 
un raspuns impanat din bel§ug cu "uh" §i "aaa" la fiecare 
doua-trei cuvinte: "Pozi^ia comisiei este ca nu suntem in 
pozi^ia de a lua o hotarare in acest moment." 
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DEZBATEREA GORE-PEROT 

Cand vicepre§edintele Al Gore §i Ross Perot au aparut in 
emisiunea Larry King Live, pentru a discuta acordul nord- 
american de corner^ liber din 1993, au prezentat ceea ce s-a 
dovedit a fi un caz de referin^a despre cum sa vorbesti, cum sa 
folose§ti limbajul trupului §i cum sa te invingi pe tine insu|i 
accidental, facand gre§eli fundamentale. 

Totul a inceput cu un telefon acasa, pe la 8:30, intr-o joi din 
toamna anului 1993. 

Persoana care sunase a spus: "Larry? Al." 

Am zis: "Care Al?" 

"Al Gore." 

Discu|ia a decurs mai bine dupa aceea. Vicepre§edintele 
mi-a spus ca doreste o dezbatere cu Ross Perot asupra Acordului 
NAFTA (Acordul American de Comer| Liber). Acesta urma 
sa fie votat in Congres §i se parea ca administra|ia care il 
sus^inea va pierde. Criticii acordului - printre care §i Ross Perot 
- pareau sa aiba majoritatea din Congres de partea lor. Chiar 
unda verde din partea pre§edintelui Clinton de a organiza 
dezbaterea era o victorie pentru Gore, deoarece el §i Clinton 
erau singurii membri de la Casa Alba care voiau o dezbatere 
cu Perot. To|i ceilal|i argumentau ca Perot il va manca de viu 
pe Gore, ca astfel ii vor da lui Perot posibilitatea de a ob^ine 
mai multe voturi, ca ii vor da lui Perot scena - televiziunea 
nationals - de pe care a ac^ionat intotdeauna atat de convingator. 

Perot §i-a subestimat adversarul. Pe langa cunoa§terea 
perfecta a subiectului, Gore s-a purtat exemplar - rezultat al 
experien(.ei din Senat, unde nu-^i pierzi niciodata calmul, nu-^i 
ara|i dispre|ul fa^a de adversar, il privesti drept in ochi, dai 
raspunsuri hotarate §i te ab^ii sa-Ji ridiculizezi adversarii demni 
de respect. Dimpotriva, Perot a fost nervos, a apelat la calomnii 
in timp ce deplangea aceasta practica, n-a folosit aproape deloc 
limbajul trupului §i i-a indemnat pe telespectatori sa se intrebe 
daca in calitate de om de afaceri miliardar, nu e obisnuit cu 
provocarile. 
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Limbajul trupului - firesc sau deliberat - a avut un cuvant 
greu de spus In ceea a fost de mul£i considerata ca fiind o victorie 
a lui Gore §i o infrangere a lui Perot. Din locul in care statea, 
Gore il putea privi pe Perot drept in ochi. Perot statea in fa^a 
mea §i a evitat privirea lui Gore cat a putut. Gore era relaxat §i 
plin de incredere. Perot era combativ §i iritat. Gore a vorbit cu 
siguran^a. Perot s-a plans ca Gore nu-1 lasa sa termine ce are de 
spus. Multora dintre telespectatorii no§tri li s-a parut ca Perot 
a fost exemplul clasic de persoana lipsita de experien^a §i 
cunoa§tere suficienta a subiectului, care incearca sa dezbata 
problema cu cineva extrem de bine pregatit, dotat §i gata sa 
inceapa dialogul. 

Una din calita^ile revigoratoare ale lui Perot este faptul ca 
gande§te pozitiv. Nu crede nici acum ca a pierdut atunci 
dezbaterea. §i e inca prieten cu Gore §i cu mine. Am dat peste 
el patru zile dupa aceea, timp in care nu auzisem decat ce bomba 
a fost emisiunea §i cum am scris noi in seara aceea istoria 
politicii §i a televiziunii. A§adar, i-am spus: "Ross, cand o sa 
mor, numele tau va fi in primul paragraf al necrologului meu." 

A spus: "§i numele tau intr-al meu." 

Am stiut ca am intrat primii in competi^ie, iar rezultatele au 
dovedit-o. Emisiunea a produs cea mai mare audien^a din istoria 
televiziunii prin cablu - douazeci §i cinci de milioane de 
telespectatori. Iar acum orice e posibil. Ve|i vedea presedin|i - 
nu vicepre§edin|i - doritori §i chiar nerabdatori sa dezbata 
probleme particulare cu simpli ceta^eni. 

Televiziunea modifica nu numai felul nostru de via^a, ci §i 
felul de a guverna, iar dezbaterea Gore-Perot a fost o 
demonstrate extraordinara a felului in care televiziunea va 
influenza via^a noastra. A fost o perspective uimitoare asupra 
felului in care vor decurge lucrurile intr-un viitor in care 
televiziunea va conduce treburile guvernului. 

Pre§edintele Clinton a comentat acest lucru in scrisoarea pe 
care mi-a adresat-o cand Asocia^ia Prietenilor Americani de la 
Universitatea Ebraica m-a ales drept castigator al premiului 
Scopus in 1994. Sub forma de gluma, Clinton se intreba cat de 
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diferit ar formula fondatorii Americii macar o parte a 
Constitutiei, daca ar rescrie-o astazi. 

"Constitutia cere ca pre§edintele sa prezinte periodic 
rapoarte in fa£a Congresului. Ce credeau? Daca ar fi §tiut pe 
vremea aceea ce §tim noi azi, ar fi §tiut ca, doar cu cateva 
invitatii §i cateva linii telefonice, poti face o apreciere a situatiei 
Statelor Unite §i chiar a situatiei mondiale, in fiecare zi in direct, 
la CNN." 

Era o exagerare - dar poate, nu pentru mult timp. 

Inainte de dezbaterea Gore-Perot, mi-am reamintit ceva de 
care sunt con§tient in aceste ocazii, ceva ce arbitrii §i 
oficialitatile din baseball nu ar trebui sa uite: nu vine nimeni sa 
se uite la arbitru. Cand Gore §i Perot au dezbatut NAFTA in 
emisiunea mea, am §tiut dinainte ca nimeni n-o sa deschida 
televizorul ca sa se uite la mine §i la felul in care actionez. 
Gore §i Perot constituiau atractia, a§a ca eu am ramas in umbra. 

In acea noapte, rolul meu a fost asemanator cu eel in care te 
poti afla §i tu din cand in cand in cariera ta, a§a ca punctul meu 
de vedere aspra acestui rol te va ajuta, poate, data viitoare, 
cand vei fi moderatorul unei discu^ii, al unei mese rotunde, sau 
al oricarui alt eveniment la o intrunire, seminar, atelier. 

Se aplica oricarei ocazii in care sunt prezente doua sau mai 
multe persoane care discuta sau dezbat argumentele pro §i 
contra ale unei propuneri sau idei. Daca esti moderator, fii 
impartial, sus^ine conversa^ia, asigura-te ca ambele par^i dispun 
de timpi egali, fa-i pe participant sa se refere la subiect §i 
controleaza tonul, lungimea §i con|inutul intrebarilor puse de 
telespectatori. O lege care trece prin Congres poate sa nu atarne 
in balan^a, dar va fi probabil o components a unui lucru 
important pentru tine. Daca esti un arbitru bun, iti vei face 
datoria cum trebuie, iar participantii se vor desparti prieteni. 
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Dialoguri viitoare 



VIITORUL NU MAI ESTE CE ERA INAINTE 

In mai 1994 in New Orleans am condus o sesiune cu un 
subiect despre care am auzit vorbindu-se adeseori prin anii '90 
- "superautostrada informa^ionala". A fost o ocazie fascinanta, 
sponsorizata de Newbridge Networks Incorporation din 
Herndon, Virginia, din apropierea Washington-ului. Ca 
vorbitori, Newbridge a adus directori executivi ai unor 
companii-lider in domeniu. 

Discu|iile mi-au lasat in minte o idee de nezdruncinat la 
care am reflectat in avionul care ma ducea inapoi la 
Washington: viitorul nu mai este ce era inainte. 

Nu este o fraza inteligenta sau un inteligent joc de cuvinte. 
Este singura concluzie la care ai fi ajuns daca ai fi stat pe scena 
langa mine §i i-ai fi ascultat pe acei directori executivi care 
sunt exper^i in mijloacele de comunicare actuale, in cele de 
viitor §i in schimbarile fundamentale pe care le vor aduce in 
via|a noastra. 

Dupa cum au subliniat exper|ii, "superautostrada informa- 
|ionala" este deja aici. Noi nu facem azi decat sa-i adaugam 
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ni§te idei. Avem deja pagere, fax-uri, telefoane celulare, 
video-uri, robo^i telefonici §i po§ta vocala, computere cat palma 
§i po§ta electronic! Urmatorii zece ani vor aduce §i mai multe 
instrumente de comunicare. 

S-A DEMODAT VORBIREA? 

Unii se tern ca, din cauza volumului atat de mare de informal, 
transmis prin tot atat de multe mijloace electronice, arta 
conversa^iei se va demoda. Eu a§ spune exact contrariul. 
"Vorbim" mai mult decat oricand, §i in mai multe feluri decat 
oricand, tocmai datorita acestor noi mijloace. Dar conversa^ia 
va ramane cu noi atat cat vor exista oameni. De fapt, la aceasta 
conferin|a, mi-a trecut prin minte gandul ca, indiferent ce noi 
tehnologii ne va aduce secolul 21, primele cuvinte din aceasta 
carte vor ramane adevarate: "To£i trebuie sa vorbim". 

§i, cu toate inven|iile §i evolu^ia razboiului stelelor, succesul 
va reveni la baza. Fie ca stai cu cineva la masa sau scrii o 
scrisoare la computer, principiile unei bune conversa^ii raman 
aceleasj. Total se reduce la a stabili o legatura cu o alta persoana. 

Franchetea, entuziasmul §i dorin|a de a asculta, vor face 
din tine un maestru al conversa|iei in orice ocazie. §i, fie ca te 
adresezi unui grup de 12 persoane intr-un sediu al unei 
comunita^i, fie ca £ii o teleconferin^a prin satelit, lucrurile sunt 
la fel ca atunci cand te adresezi unui grup. Pregatirea, 
cunoasterea publicului §i simplitatea discursului te vor ajuta 
intotdeauna sa ob|ii succesul ca vorbitor. 

UN ULTIM CUVANT 

Pe masura ce ma apropii de sfar§itul car|ii, sunt §i mai convins 
decat la inceput ca mai sunt multe lucruri de inva|at despre 
arta conversa^iei, iar aceasta carte te va ajuta. Cum de sunt 
sigur? Pentru ca deja m-a ajutat §i pe mine. Scriind-o, mi-am 
reamintit idei §i metode pe care tindem sa le uitam ocazional, 
in graba cu care mergem prin via^a. 
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In capitolul 10 am men^ionat numele lui Shirley Povich de 
la Washington Post. A devenit unul din cei mai respectaji ziari§ti 
din America pentru ca a urmat un crez personal. "Nu s-a scris 
niciodata o poveste care sa nu poata fi scrisa §i mai bine." 

Asta se potrive§te §i conversa^iei. Nu importa cate §tim 
despre acest subiect. Putem sa ne perfec|ionam felul de a vorbi 
§i sa ob|inem succesul §i increderea care vin odata cu 
perfec^ionarea. Chiar §i cineva implicat cum sunt eu - care fac 
asta pentru a-mi ca§tiga existen|a - poate, §i trebuie, sa exerseze 
continuu aceasta metoda. S-ar putea ca Herb Cohen sa nu fie 
chiar foarte incantat auzind ca vreau sa exersez §i mai mult 
conversa^ia, pentru ca ma asculta deja de cincizeci de ani. Dar 
poate fi mul^umit din cauza unui lucru: nu mai relatez in detaliu 
meciurile de baseball la care ma due. Ele dureaza acum mai 
mult de trei ore. 

Daca exista un lucru pe care sper ca 1-a^i inva^at din cartea 
mea, acesta este atitudinea fa£a de vorbire. Conversa^ia nu 
trebuie sa fie o provocare, o obligate aducatoare de triste^e, 
sau o modalitate de a-{i umple timpul. Vorbirea este cea mai 
mare inven|ie a omenirii, este posibilitatea de a stabili legaturi 
intre oameni §i este una din placerile pe care ni le ofera via|a. 
Gande§te-te la orice conversajie ca la o oportunitate. 

Indiferent de calita^ile tale de vorbitor, nu uita: 

1. daca ai impresia ca nu esti bun la asta, po$i fi bun 

2. daca ai impresia ca esti bun la asta, poti fi §i mai bun 

Nu inceta^i sa vorbi^i ! 



